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Las condiciones cambiantes del mercado, la situación económica actual y los altos niveles 
de desempleo, han fomentado la creación de nuevas empresas, es así como aquellos que 
antes temían iniciar su carrera de empresarios, hoy toman mayores riesgos en respuesta a 
las condiciones del entorno. 
El presente documento plasma el análisis del plan de negocios para el montaje y operación 
de una empresa dedicada a la producción y comercialización de soluciones de oficina 
abierta que busca optimización del espacio en cada uno de los ambientes para generar 
armonía y satisfacción en los clientes. 
El plan de negocio presentado seguirá la metodología aportada por la Universidad de la 
Salle en el curso de actualización “Creación de Empresas y Gestión Empresarial de 
Pymes: Plan de Negocios”, donde se cubren los aspectos de entorno, análisis comercial, 
financiero y jurídico, plan de mercadeo y de producción para dar una visión total al 
empresario y que permita definir estrategias en la creación de la empresa.  
Para este análisis se tomó como base la constitución empírica de la empresa por parte de un 
grupo de tres (3) personas que habiendo trabajado en el sector, decidieron tomar el mercado 
y crear empresa. Esta empresa se llama SISDEC y Cia. Ltda. Los autores agradecen la 
confianza que nos dieron estas personas para tomar su empresa y mostrarles algunos 
aspectos importantes en el emprender empresarial que no se habían tenido en cuenta y que 
darán muchas herramientas para hacer crecer la empresa, permanecer en el mercado y ser 
competitiva.  
El mantenerse en el mercado y obtener rentabilidad debe ser la preocupación más relevante 
de todo empresario, puesto que es la empresa que se monta, en la que se ponen todas las 
esperanzas y deseos de independencia de los socios y la forma de generar bienestar general 
a través de la generación de empleo. Es común escuchar comentarios sobre lo duro que es 
hacer empresa en Colombia hoy, pero el ánimo de los empresarios es el que permite que se 
asuma el reto y se creen nuevas empresas. Una vez tomada esta trascendental decisión, se 
debe buscar un diferenciador que atraiga los clientes y que permita que ellos permanezcan. 
Es muy conocido el dicho popular que dice “un cliente satisfecho trae nuevos clientes” y 
SIDEC Ltda. tiene muy claro esta tradición oral.  
Es así, como una de los grandes esfuerzos de la empresa es el de presentar y llevar 
proyectos exitosos que logren el reconocimiento de los clientes. Cuando este propósito es 





A nivel de mercadeo, también es claro que el adquirir un nuevo cliente, representa una 
inversión que es 10 veces más que la que se incurre en conservar un cliente satisfecho. 
SISDEC no es una empresa cuyo enfoque empresarial se apalanque en la publicidad y el 
mercadeo, puesto que los recursos actuales no permiten establecer un departamento de 
mercadeo.  
Según los estudios sectoriales publicados y disponibles en el Departamento Administrativo 
Nacional de Estadística DANE, muestran que el sector de la Fabricación de Muebles 
presenta un comportamiento positivo con crecimientos año a año tanto en la producción de 
muebles como en las ventas.    
Se observa que el comportamiento de compra de los colombianos es muy enfocado a 
precio, SISDEC tendrá como reto ofrecer los productos de muy alta calidad y a precios 
competitivos y para esto el factor de innovación y diseño es primordial. Una de las 
fortalezas de la empresa se basa en la experiencia que los tres (3) socios tienen en el sector. 
Dos (2) de las socias de SISDEC son arquitectas tituladas por la Universidad de la Salle, 
habiendo trabajando por cuatro (4) años consecutivos en el diseño y preparación de 
alternativas de optimización de espacio para los clientes. El tercer socio y quien se 
desempeña como Jefe de Producción posee una experiencia de más de 20 años, la cual será 
vital en el momento de escoger los materiales y proveedores adecuados para lograr 
productos de excelente calidad y en la dirección del área de producción, con una relación 
precio/beneficio óptima para el cliente final. 
SISDEC produce panelería para los muebles modulares, archivadores y ensambla sillas 
ergonómicas en una planta de producción que se ubicará en el barrio Inglés y que permite 
tener cercanía con los principales proveedores de materia prima. Para la elaboración de los 
productos que se comercializa, se contará con maquinaria adecuada que cubre taladro 
industriales, cortadoras, y herramientas básicas para el armado y adecuación de los 
productos. Los trabajos específicos y que requieren maquinaria especializada serán 
subcontratados con empresas reconocidas del sector y que permitirán que no se incurra en 
costos adicionales que encarezcan las soluciones a los clientes. 
La competencia que encuentra SISDEC en el mercado no es fácil, se encuentran empresas 
con mucha tradición como MEPAL que pertenece al grupo Carvajal y la cual invierte 
mucho dinero en desarrollo de producto y en publicidad. También se encuentran empresas 
multinacionales como Knoll cuyos materiales y diseños son muy reconocidos. Existe una 
gran competencia en diseños modulares que se venden muy bien en almacenes de cadena y 
que son provistos por empresas como Challenger, Modulor o Compumuebles.  Empresas 
como Industrias Metalizas Cruz aunque no son competencia directa, por el mercado que 
cubren, se debe tener en cuenta debido a que su política de cubrimiento llega a mercados 
internacionales, exportando diseños de estantería y vitrinas metálicas. El mercado que 
tienen estas empresas es fácilmente abordable con una agresiva estrategia de precios. Por 
otro lado existen algunas empresas del mismo tamaño de SISDEC, que atienden mercados 
más específicos y las cuales son el primer nivel de competencia para ganar participación en 





SISDEC espera enfocarse en un mercado específico, cubriendo especialmente las entidades 
educativas de ámbito tecnológico y técnico que están creciendo en cantidad y necesidades, 
para ofrecer servicios de Café  Internet, acceso a Internet en aulas de informática y que 








Colombia ahora más que nunca, debe fomentar el espíritu empresarial para afrontar con 
nuevos y sólidos negocios, la globalización y tratados como el ALCA y el TLC, que ya son 
una realidad. Esto sólo podrá lograrse con empresas innovadoras que respondan de forma 
rápida y eficaz a la apertura. 
Mientras en los años setenta prevalecían las grandes empresas como base de la economía, 
en la actualidad, las PYMES representan el 94% de los negocios del país y el 74% de la 
producción nacional, de esta manera se evidencia la importancia de fortalecer el desarrollo  
y la creación de pequeñas y medianas empresas; y de respaldar la valentía de los nuevos 
empresarios, que ante situaciones adversas persisten en seguir sus sueños y hacer realidad 
sus ideas. 
El espíritu empresarial es la actitud y el proceso de crear una actividad económica 
combinando la asunción de riesgos, la creatividad y la innovación con una gestión sólida, 
en una organización nueva o en una ya existente.1 Aunque muchos tienen sueños, ideas o 
desean ser independientes, el empuje es uno de los grandes determinantes del emprendedor 
Ser emprendedor requiere no sólo de decisión, sino de constancia, sentido de oportunidad, 
conocimiento, liderazgo y compromiso. Debe ser capaz de percibir la oportunidad del 
mercado, confiar en su idea y saber promocionarla. El espíritu emprendedor – 
entrepeneurship – busca el desarrollo de proyectos innovadores, o de oportunidades, para 
obtener un beneficio personal o brindar un beneficio social . 
En el primer capítulo se tratarán las generalidades del presente trabajo. Se exponen los 
objetivos y se delimita el campo de estudio. 
El segundo capítulo, incluye el marco teórico de la actividad principal que desarrolla la 
empresa SISDEC. 
El tercer capítulo, condensa los resultados del estudio del entorno, donde se evalúan tanto 
variables macroeconómicas como el entorno económico y cultural propio del sector propio 
del sector. 
                                                 
1 COMISIÓN DE LAS COMUNIDADES EUROPEAS. Libro verde el espíritu empresarial en Europa. 





El plan comercial que contempla el análisis de mercado y la competencia, la estrategia de 
marketing y el pronóstico de ventas, se describe en el capítulo cuatro. 
El estudio técnico y análisis de producto, tienen su desarrollo en el quinto capítulo. 
La legislación y los requisitos para la conformación de la empresa, se describe en el 
capítulo seis. 
Temas relacionados con el talento humano y demás temas administrativos, se proponen en 
el séptimo capítulo. 
El análisis financiero se consigna en el octavo capítulo, donde se determina la viabilidad 
financiera de la empresa, y por ende, del proyecto. 







1  GENERALIDADES 
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
La situación cambiante de la economía colombiana, la tendencia mundial para el 
fortalecimiento de las PYMES, la necesidad de creación de nuevas empresas, requieren una 
participación más activa de nuestra parte, como personas comprometidas en el desarrollo 
del País y con la aplicación de los conocimientos adquiridos en la Universidad. 
 
El futuro de una empresa, parte de la forma en que se haya planificado su desarrollo, como 




1.2 OBJETIVO GENERAL 
Elaborar un plan de negocio para una empresa seleccionada de acuerdo con la metodología 
de evaluación de ideas de negocio y estudiar la viabilidad de la misma.  
 
 
1.3 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
• Evaluar las diferentes ideas de negocio posibles para elegir una de ellas y desarrollar un 
plan de negocios que permita evaluar la factibilidad de su montaje 
 
• Realizar un estudio de mercado que permita conocer el entorno que rodeará la empresa, 
el comportamiento de las principales variables del sector, identificar la competencia y 
definir una estrategia de mercado.  
 
• Elaborar un estudio técnico donde se describen los productos, su forma de elaboración, 
la materia prima y los proveedores y la política del “layout”; y generar un portafolio de 
productos y servicios a prestar por la empresa 
 







• Elaborar un estudio económico con los principales estados financieros y hacer una 




El presente trabajo busca identificar una idea de negocio válida y desarrollar un plan de 
negocio para la creación de una empresa cuyo objeto sea el de asesoría, diseño, fabricación 
y mantenimiento de áreas de trabajo.  
Se busca la creación y mantenimiento en el mercado de una empresa que con el correr del 
tiempo se posicione en el sector y sea reconocida por la calidad del trabajo y la excelencia 
de sus asesorías. 
En Colombia el mercado es eminentemente PYME ya que representan el 96% de las 
empresas colombianas y el 25% de las exportaciones no tradicionales, generan el 63% del 
empleo industrial y pagan el 50% de los salarios2. En términos de crecimiento, las PYME 
han crecido más que las grandes empresas en los últimos años.  
Es tal la importancia que han cobrado las PYME a nivel nacional, que el enfoque de las 
grandes corporaciones o empresas está cambiando, generando nuevas estrategias para 
atender mejor este mercado.  
Sin embargo hay varios puntos débiles en las PYME que deben ser analizados. El principal 
problema es la gestión, la cual debe enfocarse en 5 puntos:  
• Manejo de costos 
• Enfoque de producto 
• Identificación de mercado 
• Comercialización y venta 
• Gestión Humana 
 
1.5 DELIMITACIÓN 
Se busca determinar la viabilidad de la empresa SISDEC a través de los estudios de 
mercado, comercial, técnico, jurídico, administrativo y financiero. 
 
                                                 





El trabajo se circunscribe al mercado de la ciudad de Bogotá D.C., en el área de fabricación 
de muebles de oficina, código CIIU 3612. 
 
1.6 LIMITANTES 
Las fuentes principales de información fueron secundarias, ya que por la limitación de 
tiempo tanto del curso de actualización como de los autores; y los altos costos y el tiempo 
necesario para contratar una encuesta detallada, seria y veraz de todo el sector. 
El sector en estudio, fabricación de muebles de oficina, no proporciona información 
detallada sobre su comportamiento, por esta razón, se hizo el análisis sobre todo el sector 
de fabricación de muebles. 
Los datos más actualizados que incluyen específicamente el sector de fabricación de 
muebles, datan de 2001 y sobre ellos se harán inferencias. 
 
1.7 METODOLOGÍA 
La elaboración del Plan de Negocios para la empresa se basó en la metodología 
proporcionada durante el curso de actualización. La información estadística y de mercado, 
se obtuvo de la investigación en entidades como el DANE y el Banco de la República, de 






2  MARCO TEÓRICO 
2.1 SISTEMAS MODULARES 
El sistema modular está basado en un diseño de gran sencillez de manera que con un grupo 
de componentes básicos, se puedan abordar multitud de aplicaciones con diferentes 
configuraciones3. 
Los sistemas modulares ofrecen una ventaja fundamental para cualquier sector industrial: 
permiten estandarizar y limitar el número de componentes que deben ser fabricados. De 
esta forma, con un número de piezas reducido, es posible realizar gran cantidad de 
variantes. 
Este aspecto es importante ya que, en muchas ocasiones, al cliente le puede interesar 
diseñar él mismo el producto que ha demandado. Además, en el caso de necesitarse 
ampliaciones, siempre es posible comprar más módulos e ir actualizando el producto en 
función de las necesidades de cada momento. Los sistemas modulares también permiten 
además hacer modificaciones o redistribuciones a posteriori, con gran sencillez. 
Por lo tanto, de cara al cliente la versatilidad es la característica más importante de los 
sistemas modulares, mientras que, de cara al fabricante, supone un ahorro en utillajes 
(menos moldes, mayor repetitividad, mayores series de producción, entre otras.), lo cual 
redundará lógicamente en un precio final más interesante para el cliente. 
En cuanto a los sectores de aplicación de los sistemas modulares en general, el de la 
construcción (paneles de fachadas, drywall, entre otras.) o el sector del mueble  (muebles 
modulares, mesas, entre otras.) aplican diseños modulares por todos conocidos. Sin 
embargo, la modularidad puede extenderse a casi cualquier sector industrial. 
Los sistemas livianos de construcción en seco, también llamados drywall, integran varios 
de los requerimientos constructivos actuales. El concepto de este tipo de sistemas es muy 
sencillo y se basa en la utilización de una estructura de soporte elaborada en perfiles de 
lámina metálica a la cual adosan placas planas de fibrocemento o de yeso, dando como 
                                                 
3 MEZZACASA, R., Palenzuela, L., ZABALAANDIKOETXEA A., Rubio A. Diseño en Materiales Compuestos. 





resultado diferentes opciones constructivas como paredes, cielos rasos, entrepisos, bases 
para techo, fachadas y cualquier aplicación que pueda imaginar. 
 
2.2 OFICINA ABIERTA 
El concepto de un sistema modular de construcción de oficinas no es nuevo, data de la 
década de los sesentas. Los sistemas modulares de oficina abierta, además de aprovechar al 
máximo el espacio para organizar un área de trabajo, ofrecen ventajas adicionales como la 
unificación de ductos para el cableado estructurado. 
La aparición de computadoras personales como herramientas casi obligadas del trabajo 
generó un cambio sustancial en la configuración de las oficinas. Los diseñadores debieron 
decidir cómo adaptar el mobiliario al cambio operado, optimizando la eficiencia y la 
comodidad de los usuarios. 
El diseño modular ofrece una gran versatilidad de geometrías a partir de un número mínimo 
de formas elementales. Se logra, así, dar solución a multitud de opciones y aplicaciones 
distintas, sin incremento sustancial de la inversión inicial. Además, la sencillez de formas y 
el tipo de materiales empleados, permite incorporar elementos adicionales para acabados de 
los páneles como vidrios, mallas perforadas y otros. 
Los sistemas de oficina abierta que 
producirá y comercializará SISDEC 
comprenden sistemas modulares que van 
a media altura (en el argot común 
“cubículos”) y piso_techo, que 
corresponde a las oficinas cerradas. Para 
conformar un sitio de trabajo, con 
divisiones a media altura, las piezas se 
ensamblan directamente entre sí 
mediante parales verticales sobre los 
cuales se deslizan los demás elementos; 
en los sistemas piso techo se incorporan 
guías superiores e inferiores, para 
conformar el cerramiento de una oficina. 
Las oficinas modulares son preferidas por las empresas, por su facilidad de traslado y 
adecuación. En situaciones como cambios de sedes, este tipo de unidades se pueden ajustar 
sin ningún problema a cualquier área y pueden desagregarse con facilidad por contar con 
módulos independientes como: archivadores, gabinetes y  bloques de cajones, que pueden 






2.3 TENDENCIAS EN LA OFICINA MODERNA 
Los detalles al interior de las oficinas, los tonos fuertes, los espacios multifuncionales y los 
accesorios con toques modernos, han tomado gran importancia dentro de la política interna 
de las organizaciones. Las empresas han puesto gran interés en adecuar los espacios de 
trabajo. Las compañías se han dado cuenta que el ambiente físico de las áreas de trabajo es 
vital, ya que la oficina se han convertido en el sitio donde la gente pasa la mayor parte de su 
tiempo4. 
De esta manera, las empresas han optado por el modelo de la oficina modular, por su 
practicidad y  economía de espacio. En este modelo, priman los accesorios con toques 
modernos, los colores fuertes tanto en paredes como en mobiliarios y los módulos que 
permiten una fácil comunicación entre los empleados. 
2.3.1 Las superficies de trabajo 
Los escritorios tradicionales han pasado a la historia. Ahora, la tendencia se enmarca en 
superficies lisas, amplias, siguiendo un estilo clásico. Las formas rectangulares o cuadradas 
han sido relegados por mesas con formas ergonómicas, que permitan una fácil movilidad de 
los empleados en un mismo espacio de trabajo. 
2.3.2 Los pisos y techos 
Se usan a la par pisos duros y alfombras. En áreas de alto tráfico se utilizan baldosas o 
superficies lisas, especialmente en entradas y halls. En tanto, en las áreas donde se disponen 
módulos, se tiende a elegir alfombras de colores oscuros o con líneas gruesas, que 
proporcionen sensación de amplitud y una temperatura agradable en el sitio de trabajo. 
Las construcciones más recientes cuentan con paredes y techos altos de color blanco 
perfeccionados con terminados como bóvedas, artesas y apliques. 
2.3.3 El color 
Los colores de los espacios interiores de las oficinas tienden a ser fuertes. Especialmente, 
en espacios multifuncionales con accesorios modernos, y que se preocupan por su imagen 
institucional. Se imponen el naranja, el amarillo y el rojo para generar sensación de 
tranquilidad y amplitud de espacio.  
Toma fuerza la tendencia a combinar tonos intensos con blancos. La consigna es elegir 
colores que proporcionen mayor luminosidad. Algunas empresas contemporáneas se han 
dado cuenta que el ambiente físico de las áreas de trabajo es vital, ya que mucha gente pasa 
allí la mayor parte de su tiempo. 
                                                 






Los colores planos como el gris y el crema ha desparecido de las oficinas, la tendencia 
ahora son colores que proporcionen iluminación, para tal efecto, se ha optado por utilizar 
dobles muros con tubos de halógeno entre pared y pared para asemejar la entrada de la luz 
natural. 
Los paneles que dividen los módulos se configuran con telas de colores, y es usual apelar a 
la diferencia de tonos para identificar áreas o dependencias. Las oficinas de este tipo, 
permiten una mejor iluminación del área de trabajo, ya que la luz natural proveniente de las 
ventanas irradia con la misma intensidad la totalidad del recinto. 
2.3.4 Ergonomía 
En la última década del siglo 20, la investigación ergonómica contribuyó a la creación de 
diseños exclusivos, adaptables a distintos usos dentro de una empresa. 
Las investigaciones se plasmaron en propuestas desde el punto de vista ortopédico, y las 
sillas se convirtieron en uno de los elementos primordiales. Se intenta brindar a la postura 
sentada las ventajas de la posición de pie, para así restar presión a los discos de la columna 
vertebral.  
Estadísticas del Centro Nacional de Salud de Estados Unidos revelan que más de 16 
millones de personas visitan al doctor por dolor de espalda, y 500 mil son hospitalizados. 
En los últimos años, se han diseñado nuevos sistemas de sillas que parecen esqueletos 
estilizados, 96 por ciento reclinables, con soportes de espalda que se ajustan 
automáticamente al cuerpo y sus posiciones. 
Su funcionamiento natural y ajuste flexible, hace que este diseño de asiento tenga un 
comportamiento superior para cualquier trabajo de oficina. Su ergonomía pasiva responde 
automáticamente al movimiento del usuario y del ambiente5. 
2.3.5 La luz 
La iluminación es fundamental en una oficina, sobretodo si se utilizan pantallas de 
computadoras que exigen la ausencia de deslumbramientos. 
Predomina el uso de accesorios de techo y de mesa y por su similitud a la luz natural, las 
lámparas halógenas son las más utilizadas. A su vez, los objetos decorativos son un 
complemento obligado en la oficina moderna, aunque en muchos casos suelen ser una 
referencia directa a los productos que la empresa comercializa. 
Ha quedado un poco atrás el uso de pinturas, recurriéndose a menudo a elementos gráficos 
similares, como murales, reproducciones fotográficas y afiches con poco diseño. 
                                                 






Si bien las persianas y cortinas no son muy frecuentes en las oficinas, continúan usándose: 
se mantienen el metal, la madera y la tela, aunque con algunas variantes. Ahora las hay de 
todas las formas y colores, las que sólo dejan pasar la mitad de la luz, las que abren de 
izquierda a derecha, y viceversa. En este sentido, la variedad es la principal característica. 
 
2.4 SISTEMA DE PÁNELES 
El sistema utilizado para la oficina abierta, se basa en perfilería y páneles. El perfil, es la 
parte estructural, principalmente de aluminio, que ayuda a conformar una división. El pánel 
consta de un unión de materiales de muy poco espesor (paño, aglomerado, metal), que le 
dan acabado a la división. 
Se utilizan perfiles metálicos para alturas de 90 centímetros conocida como “altura de 
transacción o recepción”, 1.30 y 1.50 centímetros llamadas “privacidad sentado”, 1.70 
centímetros denominada “privacidad de pie”, y piso techo que se identifica como 
“privacidad total”. Normalmente estos sistemas consideran además un número adicional de 
perfiles intermedios, requeridos para efectos estructurales y para acomodar canaletas 
eléctricas y otros requerimientos. 
Una vez montados los paneles en su lugar de destino final, la altura de los paneles podrá ser 
modificada sólo mediante el reemplazo de un panel por otro de mayor o menor altura, que 
deberá ser fabricado, lo que implicara un costo adicional. 
Para conformar un pánel de media altura, se requiere un ducto de 12 centímetros y páneles 
en paño de 40 centímetros, que se añaden de acuerdo a las alturas escogidas. Estas 
estructuras alcanzan un máximo de 1.70 centímetros. 
 
2.5 LAS VENTAJAS DE UNA OFICINA DE ESPACIOS ABIERTOS 
Las viejas escuelas de negocios afirmaban que los ejecutivos deberían estar separados en 
grandes oficinas, lejos de la vista de los empleados y fuera de las actividades del día a día 
de la organización. Este concepto, el cual puso una barrera sicológica entre las directivas y 
los empleados, ha sido replanteado en algunas de las mas exitosas compañías en el mundo, 
reemplazándolo por el nuevo planteamiento de oficina de espacios abiertos, en la cual 
directivos, incluso el dueño de la compañía, están sentados juntos en un amplia área central. 
Una oficina de espacios abiertos, utilizada particularmente para negocios pequeños, elimina 
automáticamente la distancia sicológica entre los diferentes niveles de una compañía. Esta 
situación motiva a los empleados, haciéndolos sentir parte importante de todas las 





Experiencias han demostrado que cuando un gerente de alto nivel y otros empleados se 
sientan en la misma área, ambos emplean menos tiempo en actividades improductivas y la 
actitud de equipo emerge con mayor facilidad. 
Cuando todos las personas de la compañía se encuentran en el mismo espacio de trabajo, 
los empleados encuentran más facilidad de acercamiento a los gerentes con preguntas 
operacionales. Se evidencian dos beneficios adicionales: primero, los empleados están en la 
posibilidad de aprender su trabajo rápidamente y ejecutarlos mejor debido a que tienen una  
interacción más frecuente con los jefes; y segundo, los jefes se involucran en las 
actividades básicas del negocio, las cuales incluyen el trato directo con clientes para 
órdenes y quejas a través del equipo de servicio al cliente, y la toma de decisiones a todo 
nivel. Esta relación directa de la administración, ofrecen grandes dividendos a la compañía. 
El aislamiento de las directivas en el “cuarto de atrás”, hace que quienes toman decisiones 
desconozcan lo que ocurre realmente en la organización. La oficina de espacios abiertos 
permite que todos estén cerca. 
Las organizaciones de servicio (bancos, instituciones financieras, entre otras.), que han 
aplicado este concepto a sus espacios de trabajo, los clientes sienten que el ambiente es más 
cálido y receptivo a sus necesidades. Cuando un cliente puede encontrar al gerente sentado 
cerca de la recepción principal, lo identifican por su nombre y pueden acceder a él cuando 
tienen un problema, se fomenta la lealtad de los clientes y moral y compromiso a los 
empleados. 
No basta con disponer el espacio de trabajo en forma abierta, también es importante que las 
directivas se levanten de sus sillas y tomen un paseo para visitar a sus empleados. El 
compartir el área de la oficina, no garantiza que todos se contagien del espíritu de equipo y 
que se sientan más motivados. Los gerentes deben asegurarse que toda la compañía 
entiende los objetivos y dirige sus actividades en el logro de los mismos6.   
 
2.6 MEJORES ESPACIOS, MEJORES COMPAÑÍAS 
La oficina ha tenido una clara evolución en los últimos años. Está dejando de ser un sitio de 
uso personal para convertirse en un lugar de grupo, donde los espacios privados se vuelven 
comunes y públicos. 
La característica más importante de las oficinas bien diseñadas es que aumentan la 
productividad de los ejecutivos. Las nuevas oficinas “inteligentes” están dotadas de todas 
las herramientas tecnológicas de conectividad, lo cual se traduce en la calidad del trabajo. 
Con mejores equipos, los empleados pueden tener rendimientos superiores al promedio y 
cumplir objetivos más complejos y exigentes. 
                                                 






Los sitios de trabajo atienden criterios de antoprometría7 y utilizan materiales que les 
ofrecen a sus usuarios la mayor comodidad para garantizar su desempeño. Para conseguir la 
eficiencia de los empleados lo más importante es la comodidad de los muebles, la 
iluminación, la transparencia y la claridad de los espacios. 
Los páneles han ido evolucionando hacia un concepto más social que permite el trabajo en 
equipo; por medio de tableros de doble uso, cristal y madera. 
La estética formal hace que las oficinas sean cada vez más amigables con conceptos de 
comodidad y uso adecuado de los detalles y los colores. Todo eso hace que el conjunto sea 
más gentil tanto con el cliente interno como con el externo. 
La arquitectura y el diseño no son entonces el adorno exterior de las empresas. Son 
generadoras de cultura y de cambio técnico. En vez de un vistoso collar, son la piel de las 
firmas8. 
 
                                                 
7 La antropometría tiene como finalidad adaptar los espacios de trabajo a las medidas del hombre, para lograr 
el desarrollo de sus actividades sin ninguna limitación impuesta por el entorno. 





3  ANÁLISIS DEL ENTORNO DE LA EMPRESA 
Como parte de la labor de entendimiento del entorno que rodeará la oportunidad de negocio 
seleccionada en el numeral anterior, es necesario analizar algunas de las condiciones que 
pueden influir en la decisión de abrir o no una empresa. 
Es por esta razón que a continuación se desarrolla un breve análisis de las variables a tener 
en cuenta.  
 
3.1 FACTORES AMBIENTALES MACROECONÓMICOS 
El primer análisis que debe hacer el nuevo empresario se basa en las variables 
macroeconómicas del país (tabla 1). Se observa una recuperación gradual de la economía 
colombiana, con un incremento a partir de 2002 del PIB, que tuvo un incremento de 1.8% 
en el 2003. 
Aunque se mantiene una alta tasa de desempleo 17.3%, se presentó una disminución con 
respecto al año 2002, que es el reflejo de las políticas de generación de empleo lideradas 
por el gobierno actual. 
La tendencia decreciente de la inflación se mantiene como en los últimos años, con una 
variación del IPC del 6.99% en 2002 a 6.49% en 2003. 
Los indicadores macroeconómicos hace mucho tiempo no eran tan consistentemente 
favorables. La inflación con 6.5 por ciento, la tasa de interés de captaciones, cuyo nivel 
nominal no alcanza el 8 por ciento y la tasa de cambio real, cuyo nivel ha contribuido a la 
expansión de la economía y a mantener la competitividad de la producción nacional. 
La tasa de cambio promedio registrada al finalizar el mes de diciembre de 2003 fue de 
$2.807 por dólar, con una devaluación anual de -3,02%. Esta cifra indica una reducción en 
el ritmo de devaluación anual que se registró durante 2002 (25%). La reciente apreciación 





otras monedas, resultado en parte, del desbalance fiscal y el déficit en cuenta corriente de 
los Estados Unidos.9 
El comportamiento de las tasas de interés se presenta favorable para solicitar nuevos 
créditos gracias a su tendencia a la baja. “La mayor dinámica del negocio crediticio es 
consistente con el buen desempeño del sector real de la economía, la mejora de las 
condiciones del mercado laboral, el dinamismo de la demanda interna y el favorable 
entorno financiero internacional para las economías emergentes, entre otros factores.”10 
La balanza comercial continua siendo negativa, aunque se observó una aumento en las 
exportaciones como resultado de una mayor demanda del mercado norteamericano y de 
otros países, lo que permitió superar el impacto negativo de la disminución de 
exportaciones hacia Venezuela. 
Las perspectivas para 2004 indican que se consolidará la aceleración de la economía. Las 
últimas proyecciones del Gobierno señalan que la tasa de crecimiento podría ser de 3,8%, o 
incluso mayor. El mayor crecimiento económico permitirá que continúe el dinamismo en la 
creación de empleo. Así mismo, esta expansión de la economía sucederá en el contexto de 
una menor inflación.11 
En el informe mensual presentado por Fenalco llamado “Bitácora Económica” en su 
edición de Junio de 2004, muestra como las ventas para el comercio colombiano ha tenido 
una mejoría con respecto al año anterior y a los meses anteriores, jalonado un poco por la 
apertura de dos (2) nuevos centros comerciales en Bogotá. “Antes de finalizar el próximo 
año, Bogotá tendrá una docena de nuevos centros comerciales, cada uno de ellos con un 
promedio de 200 locales”12.  
Este informe presenta que la situación de crédito en el sector económico ha disminuido 
puesto que los comerciantes han disminuido su acceso al crédito y han preferido trabajar 
con recursos propios.  
“Las empresas colombianas están haciendo esfuerzos por disminuir su dependencia del 
sector financiero como fuente de aprovisionamiento de recursos para inversión”. “Los 
empresarios aprendieron que es buen negocio trabajar con recursos propios debido a las 
altas tasas de interés que cobran los bancos”13. 
En la tabla 1 se muestra el análisis del entorno, con una matriz de evolución de las 
principales variables macroeconómicas. 
                                                 
9 BANCO DE LA REPÚBLICA. Colombia un vistazo a la economía. Bogotá,  Cuarto trimestre 2003. p. 7 
10 Ibid. p. 5 
11 ________ Informe de la Junta Directiva al Congreso de la República. Bogotá, Marzo 2004. p. 8 
12 FENALCO. Bitácora Económica. Bogotá, Junio 2004. p. 1 





Tabla 1. Variables Macroeconómicas 
 






3.2 FACTORES ECONÓMICOS Y SOCIALES 
De acuerdo con la idea de negocios seleccionada y para el ambiente en el cual se 
desarrollará SISDEC, se ha realizado una clasificación y ponderación de factores 
económicos que nos permitan definir el impacto en la empresa. 
La ponderación se hace sobre un total de 100%. Este porcentaje se distribuye entre los 
factores claves, de acuerdo con la importancia que se asigne a cada uno de ellos. 
El criterio de clasificación de factores económicos comprende cinco escalas: 
 
-2: Representa una amenaza importante 
-1: Representa una amenaza menor 
 0: Es indiferente 
 1: Representa una oportunidad menor 
 2: Representa una oportunidad importante 
 
La tabla 2, muestra el análisis del entorno económico que afronta SISDEC y que influyen 
de una u otra forma en el momento de entrar en operación. Para el análisis se considera que 
el acceso a crédito y por consiguiente las tasas de interés vigentes constituyen el 70% de los 
factores más influyentes en el momento de tomar la decisión de hacer empresa.  
SISDEC debe encontrar en el acceso a crédito una oportunidad para adquirir maquinaria, o 
ampliar la planta de producción y así crecer. Así mismo obtener una tasa de interés 
atractiva para el crédito es una labor que ayuda a la creación e inversión en la empresa.  
Después de ponderar todos los factores y darles una calificación, se suman los valores y el 
si el valor obtenido es negativo, existe un riesgo en la creación de la empresa y si el valor es 
positivo, la creación de la empresa es favorable por el entorno económico actual.  
Para el caso de SISDEC Se concluye que éste es favorable para la creación de la empresa, 
puesto que su valor global está sobre 1.0 (oportunidad menor). Este análisis debe hacerse 
periódicamente para saber si el entorno favorece la gestión o no y tomar acciones para 








Tabla 2. Entorno económico 
Acceso al Crédito 0,40 2 0,80
Tasas de Interés 0,30 1 0,30
Tasa de Inflación 0,04 1 0,04
Devaluación 0,05 1 0,05
Crecimiento de la Economía 
P.I.B.
0,10 0 0,00
Desempleo 0,02 0 0,00
Estabilidad Política  
Económica
0,01 0 0,00
Clima general de los 
Negocios
0,03 -1 -0,03
Salario mínimo 0,05 -1 -0,05
TOTAL 1 3 1,11






Fuente: Los autores, 2004 
El ambiente político también influye en el desarrollo de una empresa y para el caso de 
SISDEC, tomaremos únicamente dos factores como las políticas de estímulo para Pymes 
por parte del Gobierno y la agilidad para la realización de trámites. Estos factores se 
presentan en la siguiente tabla, donde se muestra que el ambiente político no influye 
demasiado en el desarrollo de la empresa. 
Tabla 3. Ambiente político 
Políticas de Estimulo - Gobierno 0,9 1 0,9
Agilidad en los Tramites 0,1 -1 -0,1
TOTAL 1,0 0 0,8






Fuente: Los autores, 2004 
En la operación de la empresa, debemos tener en cuenta si el país y las empresas tienen el 
poder adquisitivo para el producto a ofrecer.  Con respecto al factor cultural y demográfico 
SISDEC se verá impactada altamente por el ingreso per cápita del país, debido a que los 
productos y servicios ofrecidos no suplen una necesidad fundamental y la demanda en 
todos los estratos socio-económicos es similar. Al combinar todos los factores culturales y 






Tabla 4. Factores culturales y demográficos 
Población Total 0,05 1 0,05
Tasa de Crecimiento de la 
Población
0,10 1 0,10
Estructura de la Población- Edad 
y Sexo
0,05 0 0,00
Estratificación Socio Económica 0,30 1 0,30
Ingreso Per cápita 0,40 -1 -0,40
Nivel Educativo 0,10 1 0,10
TOTAL 1 3 0,15






Fuente: Los autores, 2004 
Una vez analizados los factores económicos, el ambiente político y los factores culturales y 
demográficos se puede concluir que e entorno que rodea la actividad de SISDEC es 








4  PLAN COMERCIAL 
Basados en la experiencia que se tiene en el sector en el cual se desempeñará SISDEC, en 
bases de datos de mercadeo14 y en los datos estadísticos obtenidos de la Encuesta Anual 
Manufacturera15 y de la Muestra Mensual Manufacturera, realizadas por el DANE16, se ha 
realizado un estudio comercial, teniendo en cuenta los diferentes aspectos relevantes para 
lograr que la empresa sea viable y permanezca en el mercado.  
Este estudio comprende:  
- Estudio del mercado 
- Análisis del mercado de muebles de oficina 
- Estudio de la competencia 
- Determinación del mercado objetivo 
- Estrategias de mercadeo 
- Pronóstico de ventas 
 
4.1 ESTUDIO DE MERCADO 
SISDEC busca principalmente dar respuestas a las necesidades de empresas que están en 
crecimiento y que requieren adecuar sus instalaciones para brindar un mejor servicio, 
maximizar el espacio disponible o mejorar su aspecto y ofrecer soluciones acordes con las 
necesidades del cliente y con sistemas y diseños innovadores. 
 
                                                 
14 DIRECTORIOS NET LTDA. Base de datos de 35000 clientes.  Bogotá, 2003 
15 DANE. Encuesta anual manufacturera. Bogotá, 2000, 2001, 2002 





La empresa se clasifica en la Cámara de Comercio dentro de las siguientes actividades 
mercantiles, categorías CIIU17: en orden de importancia:  
- D361200: Fabricación de muebles de oficina 
- F455900: Otros trabajos de terminación y acabados 
La Muestra Mensual Manufacturera elaborada por el DANE para los años 2003 y 2004,  
muestra que el mercado de Fabricación de Muebles (CIIU:3610) presenta un 
comportamiento positivo en términos de crecimiento. Para este análisis a continuación se 
presentan datos de interés:  
 
• La producción anual en el período Enero-Marzo 2003 a Enero-Marzo 2004 presenta un 
incremento de 26.65%, impactando directamente las ventas que presentan un 
incremento anual de 21.2%.  
El sector está así mismo generando empleo con un incremento en número de empleados 
para el último año de 0.87%.  
Tabla 5. Muestra mensual manufacturera. Producción y ventas 
 
• La producción del sector de Fabricación de muebles en el período marzo 2003-feb 
2004 presenta un crecimiento porcentual de 1.71%.  
Tabla 6. Muestra mensual manufacturera. Producción industrial. Variación 
acumulada 
Clase CIIU Rev 3 Clases industriales Variación acumulado 12 meses
3610 Fabricación de muebles 1,71
Fuente: DANE Muestra Mensual Manufacturera Colombia
Comportamiento de la Producción Industrial, por clases industriales
Variación acumulada 12 meses. Marzo 2003 - Febrero 2004  
 
                                                 
17 CIIU: Código Internacional para la Industria Uniforme 
Código 
CIIU Clases industriales
(Rev. 3) Nominal Real Nominal Real Total Empleados Obreros
3610 Fabricación de muebles 25,65 18,55 21,20 14,41 2,15 0,87 2,65
Fuente: DANE Muestra Mensual Manufacturera Colombia, comportamiento de la producción y las ventas







• En lo corrido del año 2004, el comportamiento de la producción ha sido positivo, 
presentando mejoras de más de un dígito.  
Tabla 7. Muestra mensual manufacturera. Producción industrial. Variación anual 
Clase CIIU Rev 3 Clases industriales Ene. 2004 Feb. 2004 Mar. 2004
3610 Fabricación de muebles 11,02 10,16 34,31
Fuente: DANE Muestra Mensual Manufacturera Colombia. Comportamiento de la Producción Industrial
Variación anual Enero, Febrero, Marzo 2004  
 
• La ventas del sector presentan mejora año a año de 7.04% en el período Marzo 2003-
Febrero 2004  
Tabla 8. Muestra mensual manufacturera. Ventas industriales. Variación acumulada 
Clase CIIU Rev 3 Clases industriales Variación acumulado 12 meses
3610 Fabricación de muebles 7,04
Fuente: DANE Muestra Mensual Manufacturera Colombia
Comportamiento de la Ventas Industriales, por clases industriales
Variación acumulada 12 meses. Marzo 2003 - Febrero 2004  
 
• En lo corrido del año, las ventas también presentan mejoras sustanciales, lo que 
confirma que la decisión de crear la empresa en este sector tiene una base fuerte y 
permite competir por una porción del mercado. 
Tabla 9. Muestra mensual manufacturera. Ventas industriales. Variación anual 
Clase CIIU Rev 3 Clases industriales Ene. 2004 Feb. 2004 Mar. 2004
3610 Fabricación de muebles 11,70 9,57 21,49
Fuente: DANE Muestra Mensual Manufacturera Colombia. Comportamiento de las ventas industriales
Variación anual Enero, Febrero, Marzo 2004  
 
Las tablas anteriores muestran que el sector de fabricación de muebles está en constante 
crecimiento propiciando un ambiente favorable para el desarrollo de la labor comercial de 
SISDEC.  
En el siguiente numeral, se da una muestra de la representatividad del sector manufacturero 
de muebles a nivel nacional y en la ciudad de Bogotá; y un comparativo del sector de 





4.2 MERCADO MUEBLES DE OFICINA 
El presente estudio se realiza sobre datos de la Encuesta Anual Manufacturera del DANE 
para el período de  2001, de donde se extractó la información correspondiente al CIIU 361 
(fabricación de muebles) y 3612 (fabricación de muebles de oficina) a nivel nacional, y 
para el primero a nivel Bogotá. 
4.2.1 Ventas y compras 
Los principales resultados del análisis, ver datos completos en el Anexo A, para el 
comportamiento de las compras y las ventas muestran: 
• El número de establecimientos a nivel nacional dedicados a la fabricación de muebles 
de oficina, representan un 19.59% del sector de muebles. 
• En Bogotá se concentra el 36.08% de establecimientos dedicados a la fabricación de 
muebles del País, que vende el 36.18% del total nacional. 
• El total de ventas de los muebles de oficina corresponde a un 25.69% del total del 
sector manufacturero de muebles a nivel nacional. 
• Las compras de materia prima, materiales y empaques para la producción de muebles 
de oficina, corresponde al 25.69% del total del sector nacional. 
• La industria de muebles en Bogotá sólo representa el 4.8% del total del total de las 
industrias y un 1.33% de las ventas de toda la ciudad. Aunque con respecto al mercado 
nacional, equivale a un 36% en número de establecimientos y ventas. 














País Exterior País Exterior Total País Exterior
% ciiu 3612/ciiu 361 19,59% 25,69% 21,36% 27,66% 32,93% 98,27% 85,46% 36,94% 25,69% 25,18% 30,16%
% ciiu 361bogota/nacional 36,08% 36,18% 36,52% 36,11% 43,76% 1,36% 11,12% 45,42% 33,97% 34,60% 28,42%
% ciiu 361/total bogota 4,81% 1,33% 1,29% 1,93% 0,84% 0,05% 0,78% 6,04% 1,25% 1,90% 0,27%
Fuente: Los Autores, 2004
Ventas netas 
productos fabricados 




fabricados por el 
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• El 88% del costo de las compras de materia prima, $62.074 millones de pesos, 
materiales y empaques que se utiliza para la fabricación de muebles de oficina, se 
adquiere en el país. 
• Mientras que el 76.4% del total de las ventas de muebles de oficina, $122.287 millones 
de pesos, se realiza en el país. El mercado de muebles en el exterior, en 2001, 






4.2.2 Información administrativa 
En este numeral, se analiza la información correspondiente a número de empleados, 
sueldos, costo prestaciones sociales, producción e inversión neta (Anexo B) a nivel 
nacional. No se tienen datos de Bogotá. 
El análisis resultante de la tabla 11 es: 
• En la fabricación de muebles de oficina, se emplean el 17.43% del total de personal 
del sector manufacturero de muebles a nivel nacional. 
• El costo de sueldos y salarios es del 24.49% en el sector de muebles de oficina y de 
24.91% en costos de prestaciones sociales. 
• La producción bruta de los muebles de oficina representa el 25.26% del total sector 
de muebles. 





















Temporal ( c 
)
% ciiu 3612/ciiu 361 19,59% 17,43% 22,72% 9,12% 24,49% 24,91% 25,26% 25,83% 24,65% 27,27%




En la tabla 12 se observa: 
• El porcentaje de empleados permanentes es del 77.5% únicamente para el sector de 
fabricación de muebles. 
• El promedio de empleados por establecimiento es de 38 empleados. 
• Un promedio de sueldo/salario de $7.198.660 pesos, que a juicio de los autores es 
muy elevado. Se deduce que el resultado se debe a la inclusión de los salarios de los 
propietarios y socios. Así, el costo promedio total de un empleado es de 
$11.822.360 pesos, incluyendo los costos de prestaciones sociales. 












Comp. Muebles oficina 38,5 77,5% 12,5% 7198,66 11822,36






4.2.3 Componentes de consumo intermedio 
Los componentes de consumo intermedio considerados en el presente numeral constan de 
materia prima, materiales y empaques consumidos; energía eléctrica y otros energéticos; 
gastos subcontratados a la industria ; gastos por servicios de reparación y mantenimiento; 
arrendamiento de bienes inmuebles; alquiler maquinaria y equipo; servicios públicos. La 
información recopilada se puede consultar en el anexo C. 
En la siguiente tabla se observa que la mayor representatividad sobre el total del consumo 
intermedio, la tienen los costos de materia prima, materiales y empaques, a nivel nacional y 
en Bogotá 



















y equipo Servicios Públicos
Otros consumos 
intermedios (d)
3612 84,13% 1,05% 0,50% 8,51% 2,39% 1,46% 0,13% 0,43% 1,41%
361 87,19% 2,13% 0,38% 4,71% 2,58% 1,47% 0,14% 0,56% 0,85%
Fuente: Los Autores, 2004  
 
4.3 ESTUDIO DE LA COMPETENCIA 
Debido a la gran cantidad de empresas actualmente constituidas con enfoques similares a 
SISDEC, se debe competir en el mercado con sistemas flexibles, diseños innovadores, 
materiales duraderos, excelentes precios y proporcionando una calidad superior a la de las 
otras empresas.  
Los registros encontrados en la cámara de comercio de Bogotá para el código D361200,  
fabricación de muebles de oficina, a marzo de 2004, son de 301; y de 279 para los trabajos 
de terminación y acabados, lo que nos da una competencia potencial de 580 empresas. 
Se ha decidido trabajar sobre el CIIU 361200 que corresponde a la “fabricación de muebles 
de oficina” y que es la actividad principal que desarrollará la empresa. 
Para efectos del análisis y considerando que no todas las empresas inscritas en la Cámara 
de Comercio están activas, se definirá como competencia directa las empresas que se 
encuentran relacionadas en el directorio telefónico de la ciudad de Bogotá, D.C. en las 
categorías de “Divisiones para Oficina” y “Muebles para oficina”. En la primera se 
encuentran inscritas 149 empresas y en la segunda 156 empresas. Después de cruzarlas,  se 
identificaron 263 diferentes, que se considerarán como el total de sector. 
El análisis de competencia se realiza sobre una muestra de 58 empresas, que representan el 





mercado se obtuvo de la base de datos de clientes recopilada por Directorios Net Ltda. y 
que se consignan en el anexo D.  
La muestra objeto del estudio, revela que SISDEC tiene como competencia empresas con 
amplia trayectoria en el mercado, ya que en promedio el año de constitución es de 1990, lo 
que supone una barrera de entrada por falta de reconocimiento en el sector. 
Las ventas promedio del grupo de empresas en mención, alcanza $1.190 millones de pesos, 
y está liderado principalmente por medianas empresas, que tienen presencia nacional, alto 
reconocimiento y un amplio portafolio de productos. Es en este nivel donde SISDEC desea 
posicionarse en 2008, con una participación del mercado del 10% sobre el promedio 
calculado, equivalente a $119 millones de pesos al año. 
De acuerdo con la observación del mercado, los precios de SISDEC con respecto a la 
competencia directa, empresas que comercializan el mismo sistema de oficina, está en 
promedio 10% por debajo, con empresas del mismo tamaño y un 30% con respecto a 
empresas de alto reconocimiento. Comparada con otras empresas que comercializan un 
sistema de oficina diferente, que utiliza materiales de menor calidad, SISDEC está un 20% 
por encima en precios. 
A continuación se detalla un comparativo de precios por productos básicos que 
conformarían un área de trabajo, y un comparativo de productos armados que pueden 
comercializarse individualmente o como parte de un área de trabajo. 
La características de las empresas con las que se hará la comparación, son18: 
• La empresa A tiene ventas que duplican a las de SISDEC y tiene 7 años en el 
mercado. 
• La empresa B tiene ventas anuales que se asemejan a las que planea SISDEC y 
su constitución es tres años mayor. 
• Las empresa C, tiene amplio reconocimiento a nivel nacional, más de 10 años de 
constituida, un capital y ventas que la hacen líder del sector. 
La primera comparación se hace para productos armados: un puesto de trabajo tipo 
presidencia y una mesa de juntas para 10 personas. 
• Las empresas A y C, en el precio del Puesto de Gerencia, están por encima un 
13.6% y un 26.5% del precio de SISDEC, manejando la misma calidad de 
materiales. La empresa B, está 18.3% por debajo del precio de SISDEC, 
manejando materiales de menor calidad. Esto ratifica la observación del 
mercado sobre el comportamiento de los precios. 
                                                 





• La comparación de los precios de mesas para juntas, arroja resultados similares 
al Puesto para Gerencia, pero los productos de las empresas A y B  no son 
comparables con SISDEC y la empresa C, debido a que los materiales utilizados 
son completamente diferentes.  
Tabla 14. Comparativo precios productos armados (en pesos colombianos) 
Empresa A Empresa B Empresa C SISDEC
Puesto Gerencia 3500000 3030396 3897000 3080000
Mesa Juntas 10 personas 1073300 1930000 3700000 2500000
Fuente: Los autores, 2004.  
 
La segunda comparación se hace para productos básicos que conformarán un área de 
trabajo. Se incluyen solamente las empresas A, B y SISDEC, pues no se cuenta con 
información detallada de la empresa C: 
• Se observan diferencias en precios sobre los productos básicos, que se atribuyen 
a los costos de producción y materia prima que manejan cada una de las 
empresas, y al margen de utilidad que aplican a cada uno de ellos. 
• Se ratifica en el precio total, que empresas de mayor posicionamiento en el 
sector, manejan precios más altos, aunque manejen un catálogo de productos 
estándar en el mercado.  
 
Tabla 15. Comparativo precios productos básicos (en pesos colombianos) 
PRODUCTO BÁSICO Unidad Empresa A Empresa B SISDEC
PANELERIA PISO TECHO PAÑO-V. TRANSP.,H=2.30 M2 233.600$           370.230$         159.154$       
PANELERIA PISO TECHO PAÑO,H=2.30 M2 166.400$           340.700$         156.200$       
PANEL PUERTA VIDRIO TRANSP CON MARCO ALUMINIO, 2.07*.0,90 UND 450.000$           341.240$         300.000$       
SUPERFICIE RECTANGULAR DE 1.50*0.60m, FORMICA UND 115.500$           186.400$         157.300$       
SUPERFICIE RECTANGULAR DE 0.70*0.60m, FORMICA UND 56.600$             76.500$           75.680$         
SUPERFICIE REDONDA, D=1.20m UND 176.700$           179.300$         198.330$       
FRENTE MUEBLE DE 1,50*0,50m, MADECOR UND 59.200$             70.500$           53.000$         
BASE SUPERFICIE REDONDA UND 50.600$             91.000$           109.625$       
ARCHIVADOR BAJO DOS CAJONES, MADECOR UND 545.300$           775.022$         281.290$       
PEDESTAL MADECOR, H=0.70 UND 44.700$             45.500$           61.100$         
PORTATECLADO PLASTICO UND 33.000$             66.000$           44.000$         
SILLA ESPALDAR MEDIO, CON BRAZOS, PAÑO, NEUMATICA UND 322.500$           329.000$         320.000$       
TOTAL 2.254.100$       2.871.392$      1.915.679$   






Tabla 16. Porcentaje de diferencia productos básicos 
PRODUCTO BÁSICO Unidad Empresa A Empresa B
PANELERIA PISO TECHO PAÑO-V. TRANSP.,H=2.30 M2 46,78% 132,62%
PANELERIA PISO TECHO PAÑO,H=2.30 M2 6,53% 118,12%
PANEL PUERTA VIDRIO TRANSP CON MARCO ALUMINIO, 2.07*.0,90 UND 50,00% 13,75%
SUPERFICIE RECTANGULAR DE 1.50*0.60m, FORMICA UND -26,57% 18,50%
SUPERFICIE RECTANGULAR DE 0.70*0.60m, FORMICA UND -25,21% 1,08%
SUPERFICIE REDONDA, D=1.20m UND -10,91% -9,60%
FRENTE MUEBLE DE 1,50*0,50m, MADECOR UND 11,70% 33,02%
BASE SUPERFICIE REDONDA UND -53,84% -16,99%
ARCHIVADOR BAJO DOS CAJONES, MADECOR UND 93,86% 175,52%
PEDESTAL MADECOR, H=0.70 UND -26,84% -25,53%
PORTATECLADO PLASTICO UND -25,00% 50,00%
SILLA ESPALDAR MEDIO, CON BRAZOS, PAÑO, NEUMATICA UND 0,78% 2,81%
TOTAL 17,67% 49,89%
Fuente: Los autores, 2004  
 
4.4 DETERMINACIÓN DEL MERCADO OBJETIVO 
SISDEC ha identificado actualmente clientes en el sector educativo y en las grandes 
empresas de arquitectos, quienes por el tamaño de sus proyectos de construcción, los 
subcontratan como especialistas.  
En el sector educativo, la evolución de la tecnología, les obliga a estar al día en las nuevas 
tecnologías y ofrecer a sus estudiantes nuevas formas de acceder la información en las 
bibliotecas, en sitios especializados con acceso a Internet y en aulas especializadas que 
requieren de los servicios ofrecidos por SISDEC.  
Con la reactivación de la economía, están surgiendo numerosos proyectos de construcción 
que requieren subcontratar empresas que realicen trabajos especializados de gerencia de 
obra y dirección de personal para lograr cumplir con tiempos y costos estimados con la 
firma constructora.  
Un mercado que es natural para empresas en crecimiento como SISDEC, es la relación que 
se tiene con personas y que pueden referenciar a SISDEC como una alternativa económica 
y de calidad ante las empresas reconocidas. Es indiscutible que estas referencias permiten 
que SISDEC sea reconocida, y trabajando con calidad permitirá obtener nuevos trabajos y 
crecer día a día.  
Los productos de cada una de estas empresas son básicamente los mismos que produce 
SISDEC, donde la diferenciación está principalmente en el diseño, cumplimiento en 
cronogramas de obra y precios de mercado. 
SISDEC producirá muebles para oficina, sillas, ventanas y todo lo relacionado para la 





Como productos sustitutos podemos identificar los muebles prefabricados y muebles para 
armar, que se distribuyen en los principales almacenes de cadena. 
 
4.5 ESTRATEGIA DE MERCADEO 
Las premisas de SISDEC son la orientación al cliente y los productos y servicios de calidad 
y a tiempo. Para cumplir con éstas, se adoptará el concepto de Orientación al Mercado19 
que consta de cinco elementos: 
1. Orientación al cliente: conocimiento de los compradores para generar valor 
agregado en todos los productos. 
2. Orientación a la competencia: reconocer sus fortalezas, debilidades y 
estrategias. 
3. Coordinación interfuncional: coordinar todos los recursos de la empresa para 
creación de valor para el cliente. 
4. Centrarse en el largo plazo: búsqueda continua de métodos para agregar 
valor y realizar inversiones apropiadas en el negocio. 
5. Rentabilidad: generar ingresos suficientes para cubrir gastos a corto y largo 
plazo y obtener utilidades. 
Para mantenerse en el mercado y cumplir con las metas de rentabilidad, SISDEC se 
concentrará en manejar relaciones de largo plazo con los clientes, a través de una fuerza de 
ventas que conoce el portafolio de productos y asesora a los clientes en la definición de sus 
proyectos; y un grupo idóneo de diseñadores que están al corriente de las nuevas tendencias 
y materiales utilizados y generan actualizaciones al portafolio de productos, manteniendo 
diferentes opciones en precios y servicios para dar alternativas a los clientes. 
La estrategia de publicidad se concentrará en mostrar un amplio portafolio de productos y 
servicios que se darán a conocer al mercado objetivo, mediante la entrega de presentaciones 
de la empresa donde se describen al detalle cada uno de los servicios, y mediante la 
inscripción en las páginas amarillas y la construcción de un sitio en internet. 
Adicionalmente se utilizará el conocimiento y la relación con arquitectos y personas 
allegadas a la empresa para la promoción del portafolio. Con el correr del tiempo y en la 
medida que SISDEC sea reconocida en el mercado, la base de clientes instalados y la 
experiencia, permitirán llegar a más empresas.  
                                                 
19 GUILTINAN, Joseph y PAUL, Gordon. Administración de Marketing: Estrategias y Programas. Quinta 





En empresas grandes y tradicionales exigen la inscripción en su listado de proveedores, 
SISDEC está haciendo trámites para llenar los requisitos exigidos en ellos y poder realizar 
contratos con dichas entidades.  
A futuro, se trabaja en una estrategia de expansión del mercado, buscando cubrir una mayor 
área geográfica del mercado de muebles de oficina; y una estrategia de diversificación 
fortaleciendo la actividad secundaria inscrita ante la cámara de comercio, que corresponde 
a la construcción. 
SISDEC trazará dentro de sus estrategias, mediciones periódicas del mercado, para 
identificar su posición actual y hacer estimaciones de demandas potenciales y 
oportunidades no cubiertas, para determinar nuevas cuotas y objetivos de ventas. 
 
4.6 PRONÓSTICO DE VENTAS 
Por encontrarse SISDEC en etapa de surgimiento, el pronóstico de ventas inicial tendrá que 
cubrir los costos fijos de operación y un margen de utilidad que de acuerdo con la 
experiencia en otras empresas del sector se define en un 20%. Este margen permitirá ser 
competitivo en el mercado. 
Los costos fijos de operación se calculan en $4.376.036, distribuidos en arriendos de 
oficina y bodega, pago de servicios públicos y privados, salarios del personal a cargo, otros 
gastos como transportes, gastos de representación, mantenimiento de equipos, entre otros. 





MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 91,900
ADECUACION DE INSTALACIONES 20,520
DIVERSOS 1,434,969  
Fuente, Los autores. 2004 
Adicionalmente se debe hacer una inversión inicial en materia prima, maquinaria industrial 
y herramientas pequeñas que asciende a $6.000.000. La capacidad de la maquinaria se 
planea para soportar los requerimientos actuales y un crecimiento hasta del 50% en 
capacidad.  
Actualmente para la fabricación de un producto básico, un operario hace varias tareas en 
los diferentes puntos de la planta, si las ventas se aumentan en un alto porcentaje, no es 
necesario adquirir más maquinaria sino que las labores en cada estación tendrían operarios 





El cálculo de los precios de venta por producto, se hace con base en el costo de materia 
prima utilizada, más la mano de obra, y se le incrementa el margen de utilidad. Como 
ejemplo se tienen las siguientes tablas, para dos productos básicos. 
 
Tabla 18. Costo fabricación archivador 3 cajones (en pesos colombianos) 
Elementos Costo
Melamínico negro 15 mm $ 60.000
Madecanto $ 10.000
Corredera "full extension" $ 14.000
Corredera sencilla cajón $ 5.200
Manijas $ 2.000
Cerradura $ 2.000
Trampa cajón $ 6.000
Niveladores $ 1.000
Uñas para nivelador $ 1.000
Pegante $ 15.000
Tornilleria $ 10.000
Mano de obra (costo por día por operario) $ 45.000
Costo fabricación $ 171.200
Precio de venta $ 259.394  
Fuente, Los autores. 2004 
 
Tabla 19. Costo fabricación Panel piso-techo 2,3 x 0,5 mt mixto (paño, vidrio 
transparente) – En pesos colombianos 
Elementos Costo







"U" para techo $ 10.000
Tapaducto $ 10.000
Pintura electrostática $ 15.000
Accesorio plástico $ 10.000
Empaque doble "y" $ 4.000
Mano de obra (costo por día por operario) $ 20.000
Costo fabricación pánel $ 141.000
Costo fabricación metro cuadrado $ 122.609
Precio de venta metro cuadrado $ 159.232  






A continuación se presenta la proyección de las ventas basados en los siguientes supuestos: 
1. Para el año 1 y año 2, se incrementan las ventas en un 12%, para el año 3 en un 10% 
y para los años 4 y 5 en 12%.  
2. La inversión inicial de maquinaria sólo se hace en el año 0. 
3. La estrategia de incursión en el mercado se define para que el primer año el margen 
de utilidad sea de 20%, una vez captados clientes y obtenido reconocimiento el 
margen se trabajará con un 22% y a partir del año 3, cuando la empresa ya esté 
constituida y estable, se manejará un margen de 25%. 
 
Tabla 20. Plan de ventas (en pesos colombianos)  
12% 12% 10% 12% 12%
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costos 52,512,432       58,813,924       65,871,595       72,458,754      81,153,805       90,892,261       
Compra maquinaria 6,000,000         0 0 0
Total costos anual 58,512,432       58,813,924       65,871,595       72,458,754      81,153,805       90,892,261       
Margen utilidad 20% 22% 22% 25% 25% 25%
Ventas requeridas anual 73,140,540       75,402,466       84,450,762       96,611,672      108,205,073     121,189,682     
Ventas requeridas mensual 6,095,045         6,283,539        7,037,564       8,050,973      9,017,089        10,099,140       
Fuente: Los autores, 2004  
De acuerdo con los costos arriba relacionados, se calcula que el pronóstico de ventas debe 
estar en un promedio mensual de $6.300.000, de tal forma que quede una base para re-
invertir y repartir entre los accionistas de la empresa. 
De acuerdo a la distribución de costos en la fabricación de producto, se deberán proyectar 
las compras a realizar, tanto de contado como de crédito. Para poder producir cada uno de 
los productos, siempre se debe tener stock de partes y materia prima para hacerlo.  
Tabla 21. Plan de compras y adquisiciones (en pesos colombianos) 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
De contado (27.37%) 20,018,566                 20,637,655       23,114,174       26,442,615        29,615,728       33,169,616       
A crédito (21.77%) 15,922,696                 16,415,117     18,384,931     21,032,361      23,556,244      26,382,994       
Fuente: Los autores, 2004  
 






5  ESTUDIO TÉCNICO 
5.1 ANÁLISIS DE PRODUCTO 
Los sistemas de oficina abierta, cumplen con estándares del mercado en cuanto a seguridad, 
facilidad de montaje y ergonomía.  
5.1.1 Especificaciones del producto 
♦ Sistema de oficina abierta y piso techo 
 
♦ Perfilería: Tipo estrella de 4.5cm x 2.5cm (media altura) y 4.5cm x 
1.5cm (piso techo) en aluminio y soporta como estructura, todo el 
panel.   
♦ Panelería: La panelería se elabora con módulos en aglomerado y 
madeflex, recubiertos en paño industrial hilat de diferentes colores o 
tela vinílica y ductos de 12cm de altura en lámina metálica “cold 
rolled” calibre 18, con patines laterales que se deslizan dentro de la 





transparente y/o “sand blasting”20. En piso techo los módulos van 
atornillados a la perfilería vertical para conformar un pánel. 
 
♦ Muebles y accesorios 
♦ Superficies de trabajo: Elaboradas en madera industrial aglomerada 
de 30 y/o 25 mm de espesor, recubiertas con fórmica brillante o 
texturizada en colores variados y bordeadas con T de PVC, responden 
a cualquier forma que el diseño quiera darles 
♦ Gabinete alto: Este mueble es elaborado en madera industrial 
melamínica de 15mm de espesor en diferentes colores (sujetos a los 
que se encuentren en el mercado) y vienen en medidas de 0.60m, 
0.75m, 0.90m y 1.20m.  Su frente (tapa) puede venir en fórmica, paño 
o tela vinílica y elaborada en dos partes se sujetará de una manija y se 
trasladará hacia la parte superior, su diseño le permite el 
almacenamiento de fólderes AZ y diferente tipo de papelería 
♦ Repisas: Este mueble es elaborado en madera industrial melamínica de 
15mm de espesor en diferentes colores (sujetos a los que se encuentren 
en el mercado), vienen en medidas de 0.60m, 0.75m, 0.90m y 1.20m.  
Su diseño permite el almacenamiento de fólderes AZ y diferente tipo 
de papelería 
 
♦ Archivadores: Este mueble es elaborado en madera industrial 
melamínica de 15mm de espesor en diferentes colores (sujetos a los 
que se encuentren en el mercado), vienen de dos, tres o cuatro cajones.  
El primero almacena en sus dos cajones carpetas colgantes a modo de 
                                                 





archivo, el de tres posee un cajón lapicero, uno para papelería y uno 
solo de archivo para carpetas colgantes, y en el último los cuatro 
cajones sirven de archivo. Los rieles utilizados para los cajones de 
archivo son “Full Extension” (el cajón sale completamente). Los 
cajones tienen una trampa colocada en la parte posterior que se activa 
o desactiva cuando se abre el primer cajón, que posee la chapa de 
seguridad. 
♦ Portateclados: Se contempla un portateclado con corredera sencilla o  
“Full Extension” con bandeja en madera industrial melamínica de 
15mm de espesor, y un apoya-muñecas (borde sobresaliente) 
elaborado en aglomerado con enchape en fórmica. 
♦ Sillas: Son elaboradas en espuma naranja de 5cm de espesor, araña 
completamente en poliuretano y tapicería en paño o tela vinílica. 
Según su categoría encontramos con espaldar graduable, con ajuste 
graduable en forma mecánica, fijas con o sin brazos, entre otras. 
♦ Costados, Bases Peninsulares y Bases Mesas juntas:  Los elementos 
metálicos se elaboran en tubular recubiertos con pintura electrostática 
negra y con malla perforada para su mejor acabado 
♦ Obra civil 
Adecuación de los espacios (arreglos de pisos, techos, muros, 
cerramientos especiales, fachadas en vidrio, entre otras) para 
complementar la instalación de las soluciones contratadas. Dirigida por 
arquitectos y ejecutada en el sitio por mano de obra especializada.. 
♦ Diseños constructivos, digitalización de planos en autocad, licencias 
de construcción y asesorías 
♦ Presupuestos y programaciones de obra. 
♦ Remodelación de oficinas y hogares 
♦ Pintura en general 
♦ Mantenimiento y suministro de cieloraso 
♦ Mampostería en bloque y muros o cielorrasos en Dry Wall 
♦ Pisos 
♦ Ventanería y puertas en lámina y aluminio 





♦ Iluminación e instalaciones eléctricas 
♦ Instalaciones hidro - sanitarias, enchapes. Entre otras 
♦ Servicio de mantenimiento y/o reparación de persianas, sillas, 
archivos rodantes, muebles y accesorios de oficina en general 
5.1.2 Especificaciones del producto 
SISDEC es una empresa de producción bajo pedido, por lo tanto no maneja producción en 
línea de ninguno de los productos que se ofrecen al mercado 
Para conocer la capacidad requerida de producción de un artículo particular, se realizan las 
siguientes acciones:  
• Visita al cliente para levantamiento de información y requerimientos 
• Elaboración de la propuesta y diseño inicial 
• Segunda visita al cliente para revisión del diseño preliminar 
• Correcciones al diseño 
• Revisión final del diseño y visto bueno del cliente 
• Diseño del despiece para entrega a la fábrica 
Esta labor que se hace a manera de consultoría, genera mucho valor agregado al cliente 
puesto que se siente involucrado en el proceso del diseño de la propuesta y la puede 
defender de mejor manera ante la Gerencia.  
El cliente se involucra en toda la tarea del diseño y escoge los modelos, colores y 
distribución de los productos. 
5.1.3 Diagramas de flujo 
Cada proceso de fabricación de producto tiene unas labores que permiten acoplar 
perfectamente la capacidad de producción de la empresa con los tiempos comprometidos 
con el cliente.  
Para ofrecer un mejor entendimiento de cada uno de los procesos principales que lleva a 
cabo SISDEC, se presenta una breve descripción del mismo acompañado con la explicación 





Los diagramas de flujo de proceso, son base fundamental para lograr eficiencia en la 
producción y para identificar puntos de control sobre el proceso. 
SISDEC tiene tres procesos fundamentales en el desarrollo del producto que serán 
ampliados a continuación:  
1. Fabricación de Panelería. Este proceso se inicia con la recepción de la materia 
prima que dependiendo del producto que se vaya a fabricar toma tres caminos: 
Corte de láminas de aglomerado, doblado de elementos de lámina y corte de 
aluminio. (Figura 1)  
• El corte de láminas de aglomerado sirve para armar los páneles que van a ser 
luego tapizados con el paño del color seleccionado por el cliente para armar 
la “panela”. 
• El doblado y armado de elementos de lámina se subcontrata con otra 
empresa puesto que SISDEC no cuenta con la maquinaria ni la experiencia 
para hacer este trabajo.  
• El aluminio que se compra se corta y se troquela de acuerdo a la 
especificación del panel a fabricar. 
• Con el aluminio y la lámina cortada, doblada y armada, se procede a llevar 
todos los componentes a pintura. Este procedimiento se hace con pintura 
electrostática, lo que requiere maquinaria especializada (horno), por lo tanto 
también se subcontrata.  
• Con las “panelas” armadas y las láminas pintadas, se procede a unirlos para 
lograr la estructura del pánel.  






Figura 1. Proceso de fabricación de panelería 
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2. Fabricación de Archivadores y Gabinetes. Este proceso utiliza como materia 
prima principal láminas de madecor que ya vienen enchapadas. (Figura 2) 
• Se corta el Madecor de acuerdo con las especificaciones del diseño 
solicitado por el cliente para los gabinetes o los archivadores 
• Se procede a lijar los bordes de las láminas cortadas para dejar las 
superficies lisas y proceder a instalar el Madecanto, que es una lámina 
flexible en fórmica que se pega en los costados de las láminas de 
madecor, para cubrir el aglomerado y evitar que quede a la vista.  
• Antes de proceder con el armado de las piezas, se limpia el material para 
evitar dejar las partes con excesos de pegante o suciedad generada por la 
manipulación por parte de los operarios.  
• Se arma el mueble y se le colocan los accesorios como manijas, chapas, 
rieles, correderas.  
• Por último se procede a embalarlos para entregar al cliente final 
Figura 2. Proceso de fabricación de archivadores y gabinetes 
Fuente: Los autores, 2004
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3. Fabricación de Superficies. Las superficies se fabrican de acuerdo al diseño que el 
cliente apruebe y pueden tener muchas formas. el proceso de fabricación sigue los 
siguientes pasos:  
o Se cortan láminas de aglomerado y fórmica que cumplan el diseño solicitado 
o Se lijan las superficies para permitir que el proceso posterior de pegado de 
fórmica sea exitoso 
o Se crea una ruta en la mitad del contorno de la superficie, para introducir la  
“T” de PVC 
o Se procede a limpiar la superficie y a embalarla para la entrega al cliente 
final 
Figura 3. Proceso de fabricación de superficies 
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5.1.4 Materia prima 
Para la fabricación de los diferentes productos que comercializa SISDEC, se requieren 
diferentes materiales que pueden ser obtenidos desde ferreterías de barrio, hasta sitios 
especializados en la comercialización de elementos como los perfiles de aluminio que 
tienen que ser encargados con anticipación. 
Para cada uno de los materiales requeridos, se han seleccionado por lo menos dos 
proveedores que suministren los productos con la calidad suficiente para ofrecer un 
producto terminado de excelente relación precio/calidad.  
En la siguiente tabla, se discriminan en detalle la materia prima utilizada y los proveedores 
de los mismos. 
Tabla 22. Detalle materia prima y proveedores 
MATERIALES PROVEEDORES 
Aglomerados: Láminas de 2.15 x 2.4 o de 1.8 x 2.4 mt, 
espesores de 2.5 y 3 cm 
Maderas industriales (madecor): Láminas 1.5 x 2.4 mt, 
espesores 15 y 19 mm 
Derimat 
Sival triplex 
Maderas El Triángulo 
Tricol 
Mercatriplex 
Paños: Tipo hilat escorial, rollos de 1.5 mt de ancho Hilat 
Plastidoce 
Plásticos de la Sabana 
Láminas metálicas en Cold Rolled: 1.2 x 2.4 mt 
Tubos metálicos en Cold Rolled: desde 2.4 hasta 6 mt. 




Autoperforantes de 1, 2 y ¾ pulgada 




Mundial de tornillos 
Tornillos y partes 
Central de tornillos y remaches 
7 77 77 77 Tornillos 
Caucho: “T” en PVC (bordes de superficies) 
Empaque redondo para vidrio de 4 mm 
Banda en caucho para panelas 
Empaque en “Y” (para divisiones piso techo) 





















Accesorios en plástico 
Manijas para cajones 







Perfil estrella 22 x 44 mm 
Perfil media estrella 12 x 44 mm 
Ángulos de 1, 2, ½ pulgada 
Mundial de Aluminios 
Disal 
Lepner 
Aluminios y proyectos 
Fórmica: 
Láminas 1.2 x 2.4 mt 
Madecanto: 
Rollos 16 y 19 mm 
Derimat 
Sival triplex 
Maderas El Triángulo 
Tricol 
Mercatriplex 
Pegante industrial: PL285 Derimat 
Sival triplex 
Maderas El Triángulo 
Tricol 
Mercatriplex 
Elementos especiales de aluminio y acero inoxidable 





















Láminas de yeso de 1.2 x 2.4 mt, espesor ½ pulgada 
Perfilería en lámina galvanizada (omega, viguetas, 
canales, ángulos y parales) 
Cinta papel y metálica 
Masilla 
Láminas de cielo raso 
Láminas 1.2 x 0.6 mt, 0.6 x 0.6 cm 
Panel rock 
Cieling Light 





5.1.5 Manejo de desperdicios 
SISDEC cuenta con plantillas de corte para los diferentes materiales que permiten 
optimizar la utilización y minimizar la cantidad de desperdicios. 
Los materiales utilizados no son contaminantes primarios y su manejo es el mismo que se 
le da a la basura, que es recolectada de forma tradicional. 
5.1.6 Condiciones de calidad 
Cada elemento producido, cuenta con una planificación completa (plano de diseño) desde 
el despiece hasta el ensamble en la fábrica y posterior instalación en el sitio. 
5.1.7 Política de inventarios 
Se busca mantener cero inventarios en materiales perecederos y de fácil consecución.  
Los perfiles estrella y la tornillería, mantienen un stock mínimo para un mes, debido a que 
su pedido exige al menos 15 días de anticipación. 
Debido al tiempo y el detalle que demanda la elaboración de los archivadores, se mantienen 
en stock al menos cinco armados. 
5.1.8 Distribución de planta 
Se adoptó un layout orientado a producto, que permite una mejor utilización del personal y 
de la maquinaria en la producción. 
Para la planta, se arrendó una bodega con características adecuadas para la fabricación de 
muebles: techos altos, buena circulación de aire y espacios amplios.  
SISDEC cuenta con las siguientes herramientas y maquinaria especializada: 
• Sierra de Banco. Se utiliza para cortar láminas de aglomerado o madera. Se maneja 
entre dos personas 
• Caladora. Para cortar elementos en madera que requieren más detalle 
• Ruteadora. Para abrir la ruta a las superficies y poder colocar la “T” de PVC 
• Taladro de árbol. Para hacer perforaciones con precisión en láminas o aglomerados 
• Sierra para cortar aluminio 
• Compresores. Para pintar, para limpiar las superficies 








d. Martillos de caucho 







El espacio se asignó de acuerdo con la función que desempeña y en la secuencia adecuada a 
la línea de producción. En la figura 4 se puede observar el diagrama de planta. 
 
Figura 4. Diseño de la planta 
 






Figura 5. Diagrama recorridos planta  
 
FUENTE: Los autores, 2004 
 
La materia prima llega a la bodega y sigue un tránsito normal para la fabricación de los 
productos de acuerdo a los diagramas de flujo de las figuras 1, 2 y 3.  
La bodega fue distribuida de tal forma que se minimicen el tráfico entre estaciones y se 








6  ESTUDIO JURÍDICO 
Cuando se toma la decisión de “hacer empresa”, debe cumplirse con la normatividad del 
País. La reglamentación para las micro, pequeñas y medianas empresa se contempla en la 
ley 590 de Julio 10 de 2000, de la cual se incluyen las disposiciones generales para 





Artículo 1°. Objeto de la ley. La presente ley tiene por objeto: 
 
a) Promover el desarrollo integral de las micro, pequeñas y medianas empresas en 
consideración a sus aptitudes para la generación de empleo, el desarrollo regional, la 
integración entre sectores económicos, el aprovechamiento productivo de pequeños capitales y 
teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los colombianos; 
 
b) Estimular la formación de mercados altamente competitivos mediante el fomento a la 
permanente creación y funcionamiento de la mayor cantidad de micro, pequeñas y medianas 
empresas, Mipymes; 
 
c) Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para la creación y 
operación de micro, pequeñas y medianas empresas; 
 
d) Promover una más favorable dotación de factores para las micro, pequeñas y medianas 
empresas, facilitando el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto para la adquisición de 
materias primas, insumos, bienes de capital y equipos, como para la realización de sus 
productos y servicios a nivel nacional e internacional, la formación de capital humano, la 
asistencia para el desarrollo tecnológico y el acceso a los mercados financieros institucionales; 
 
e) Promover la permanente formulación, ejecución y evaluación de políticas públicas favorables 
al desarrollo y a la competitividad de las micro, pequeñas y medianas empresas; 
 
f) Señalar criterios que orienten la acción del Estado y fortalezcan la coordinación entre sus 
organismos; así como entre estos y el sector privado, en la promoción del desarrollo de las 
micro, pequeñas y medianas empresas; 
 
g) Coadyuvar en el desarrollo de las organizaciones empresariales, en la generación de 
esquemas de asociatividad empresarial y en alianzas estratégicas entre las entidades públicas y 
privadas de apoyo a las micro, pequeñas y medianas empresas; 
 
h) Apoyar a los micro, pequeños y medianos productores asentados en áreas de economía 






i) Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las Mipymes; 
 
j) Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalización de las micro, pequeñas y 
medianas empresas. 
 
Artículo 2°. Definiciones. Para todos los efectos, se entiende por micro, pequeña y mediana 
empresa, toda unidad de explotación económica, realizada por persona natural o jurídica, en 
actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rural o 
urbana, que responda a los siguientes parámetros: 
 
1. Mediana Empresa: 
 
a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores; 
 
b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios mínimos 
mensuales legales vigentes. 
 
2. Pequeña Empresa: 
 
a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores; 
 
b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001) salarios 




a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores; 
 
b) Activos totales por valor inferior a quinientos uno (501) salarios mínimos mensuales legales 
vigentes. 
 
Parágrafo 1°. Para la clasificación de aquellas micro, pequeñas y medianas empresas que 
presenten combinaciones de parámetros de planta de personal y activos totales diferentes a los 
indicados, el factor determinante para dicho efecto, será el de activos totales. 
 
Parágrafo 2°. Los estímulos beneficios, planes y programas consagrados en la presente ley, se 
aplicarán igualmente a los artesanos colombianos, y favorecerán el cumplimiento de los 
preceptos del plan nacional de igualdad de oportunidades para la mujer.21 
 
La nueva empresa se clasifica como una micro empresa, pues cumple con los dos 
parámetros definidos en la ley: planta de personal inferior a diez trabajadores y activos 
totales inferiores a 501 salarios mínimos mensuales legales vigentes. 
Una vez se establece la clasificación de la empresa, se debe determina el tipo de sociedad a 
constituir, para formalizar la persona jurídica que se elija. Se clasificará como una sociedad 
de responsabilidad limitada, que es una sociedad de personas, donde los socios tienen una 
                                                 





participación determinada por sus cuotas de interés social y un número de empleados 
inferior a 25. Será administrada por los socios y su responsabilidad se limita al monto del 
capital invertido. 
Los pasos para la creación, constitución y legalización de una nueva empresa, con persona 
jurídica son: 
• Consulta de nombre en las terminales de autoconsulta de los CAE.  
• Consulta de antecedente marcario en las terminales de autoconsulta de los CAE.  
• Constitución de escritura pública en una Notaría.  
• Dirección del Establecimiento (si va a tener establecimiento abierto al público).  
• Consulta de uso del suelo para la apertura del establecimiento. Esta consulta se 
realiza en las terminales de autoconsulta de los CAE.  
• Consulta de actividad económica. Código CIIU.  
• Diligenciamiento del registro Único Empresarial. 22 
Luego de la definición y consulta del nombre, se constituyó SISDEC Ltda., mediante una 
escritura pública que cumple con los requisitos mínimos para el establecimiento definitivo 
de la nueva empresa (Anexo E). En la escritura se consigna la siguiente información:  
1. Tipo de contrato a celebrar 
2. Personas que intervienen en el contrato. Como la sociedad es de responsabilidad 
limitada, son los tres (3) socios: Luisa Fernanda González Jiménez, Claudia Lucía 
Martínez Cruz y Felipe López Medina.  
3. Razón Social de la empresa: “SISDEC Y COMPAÑÍA LIMITADA” 
4. Domicilio de la sociedad: Bogotá, D.C. – República de Colombia 
5. Objeto Social de la empresa. 
6. Capital social de la empresa y su división en términos de aportes de cada uno de los 
socios: COL$ 18’000.000, distribuido en partes iguales por cada uno de los socios 
7. Responsabilidad de cada uno de los socios y forma de distribución de aportes en 
caso de retiro de alguno de ellos 
                                                 





8. Establecimiento de reuniones periódicas de socios y metodología para la toma de 
decisiones 
9. Funciones de la Junta de socios 
10. Establecimiento de las jerarquías administrativas: Gerente, Subgerente, 
Representante Legal y funciones de cada uno de ellos 
11. Duración de la empresa y causales de disolución 
Ya con la Escritura Pública, se procede a definir la actividad empresarial en la Cámara de 
Comercio de Bogotá y se diligencia el formulario de Registro Único Empresarial. De esta 
manera se obtiene 
• Inscripción en el Registro Mercantil y pago del impuesto de registro para Bogotá y 
Cundinamarca. La matrícula debe renovarse anualmente. 
• Asignación del NIT (Anexo F) 
• Ante la DIAN, se realiza la inscripción en el RIT y el RUT (Anexo G), y se solicita 
la autorización del número para facturación (Anexo H) 
• Notificación de la apertura del establecimiento a Planeación Distrital, con lo cual se 
informa a Bomberos, Alcaldías Locales, DAMA y Secretaría de Salud.  
• Certificado de matrícula, existencia y representación legal. 
• Registro de Libros del comerciante se registra ante la Cámara de Comercio y se 
debe solicitar uno nuevo, cuando el anterior esté próximo a completar sus folios. 
La matrícula de los comerciantes o su renovación en el registro público mercantil, causará 
anualmente los siguientes derechos liquidados de acuerdo al monto de sus activos. Las 
tarifas que deben cancelarse para el registro mercantil durante el 2004 son23:   
• Por rango de activos para $18.000.000, se cancela un 45.45% del s.m.m.l.v.24, 
correspondiente a $163.000 
• Derechos por registro de matrícula de establecimientos, sucursales y agencias. De 
acuerdo con el nivel de activos matriculados, y a que el establecimiento comercial 
se encuentra localizado dentro de la misma jurisdicción de la Cámara de Comercio 
correspondiente al domicilio principal de la sociedad, se cancela la suma de $60.000 
(16.78% de s.m.m.l.v.) 
                                                 
23 CCB Cámara de Comercio de Bogotá. Servicios en línea. En: www.ccb.org.co 





• Derechos por inscripción de libros y documentos, causará un derecho de 5,24% 
SMMLV $19,000 
• Las tarifas para certificados de existencia y representación legal e inscripción de 
documentos es de $2.500, y de $1.300 para el de matrícula mercantil  







7  ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
Es importante que la empresa defina algunos parámetros administrativos que deben ser 
transmitidos y entendidos por todos los colaboradores para que toda la organización trabaje 
hacia un mismo objetivo. 
  
7.1 MISIÓN    
La misión de SISDEC es ser una empresa dedicada a la fabricación de sistemas de oficina 
abierta cuyo objetivo es satisfacer y responder eficazmente ante las necesidades de 
ampliación y optimización de los espacios de las empresas, generando áreas de trabajo en 
espacios mínimos, óptimos y funcionales, con un alto grado de flexibilidad de 
configuración, rapidez de instalación y asimilación de cambios que son generados 
constantemente por grandes, medianas y pequeñas empresas.  
Para poder obtener un producto de calidad, SISDEC cuenta con un grupo de proveedores 
altamente reconocidos que proporcionan materia prima de optima calidad y que nos permite 
llevar nuestros productos y servicios con excelentes costos, garantizando la satisfacción de 
los clientes.  
El proceso productivo de SISDEC busca cumplir con las mejores prácticas para generar el 
menor impacto ambiental. 
 
7.2 VISIÓN 
SISDEC se proyecta para el año 2.008, como una empresa líder en el área de diseño y 
mantenimiento de las áreas de trabajo, por medio de un sistema de mejoramiento continuo 
de procesos administrativos, y actualización permanente del portafolio, prestando así 








 SISDEC es una empresa que piensa constantemente en la innovación de los 
diseños para lograr ofrecer al cliente la mejor solución de aprovechamiento 
de espacios por esto busca constantemente la actualización de sus 
colaboradores  
 La calidad del trabajo y la puntualidad en las entregas son fundamentales 
para el correcto funcionamiento de la empresa 
• VALORES. Se considera que los valores principales de SISDEC son: 
 Calidad. Representado en el desarrollo de productos con materiales óptimos 
 Honestidad. Siempre se cobrará un precio justo y se responderá con rapidez 
a los requerimientos de los clientes 
 Cumplimiento. En un sector donde es generalizada la creencia que “nunca se 
entrega un trabajo a tiempo” es clave diferenciarse por cumplir los 
compromisos adquiridos. 
 Servicio al cliente. La satisfacción de los clientes es un pilar fundamental 
para lograr el reconocimiento del mercado y proporcionar bases para el 
crecimiento de la empresa. 
• CREENCIAS 
 SISDEC es una empresa eminentemente colombiana y a partir su labor 
busca lograr un mejor país 
 La constante innovación es fundamental para ofrecer diseños que permitan 
diferenciarse a las otras empresas del mercado de muebles 
 Mediante el arduo trabajo diario, se crecerá y se fortalecerá la empresa  
 
7.4 POLÍTICAS. 
• Mejorar continuamente los procesos internos para responder más rápidamente al 
mercado y a los clientes 
• Tener el compromiso de todos los colaboradores para ofrecer una excelente 





• Buscar relaciones de largo plazo con los proveedores para obtener mejores 
precios que se reflejen en los productos y generen rentabilidad a la empresa.  
• Ofrecer estabilidad laboral a los empleados 
 
7.5 OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
• Ofrecer a los asociados rentabilidad y garantizar la solidez financiera de la 
empresa 
• Mantener un crecimiento continuo y promover empleo que ayude con el 
desarrollo del país 
• Desarrollo personal y profesional de los empleados 
• Proyectar la empresa a través de nuevas líneas de negocio y actividades 
industriales para de esta forma aprovechar la formación en Arquitectura que 
tienen los socios 
• Beneficiar al país a través de la generación de una labor social  
 
7.6 METAS  
• Generar ganancias para los socios a partir del primer año de operación y crecer 
continuamente 
• Invertir en una nueva bodega para ampliar la infraestructura y la capacidad de 
producción. 
• Ampliar el portafolio de productos y servicios  
• Proyectar la empresa a nivel nacional e internacional  
 
7.7 ANALISIS DOFA 
Como parte del análisis de este numeral, a continuación se presenta el resultado de la 
evaluación de la matriz DOFA del cual se destaca : 
SISDEC posee en este momento más debilidades que fortalezas. 





Las fortalezas de SISDEC no generan diferenciadores importantes, a diferencia de la 
ventaja que se pueda obtener con mejores precios en clientes que orienten a compras 
basados únicamente en  el factor precio 
Se debe trabajar para mejorar la infraestructura y obtener experiencia en el sector para de 
esta forma atacar las debilidades que tienen gran importancia 
A continuación se presentan dos tablas de factores calves de éxito a los cuales se les 
pondera de acuerdo a la importancia que en la actualizada representan para la entrada de 
SISDEC al mercado y que son la base para la generación de estrategias de acuerdo al 
análisis MEFI (Matriz de Evaluación de Factores Internos) y el análisis MEFE (Matriz de 
Evaluación de Factores Externos).  
Metodología25:  
1. Se seleccionan algunos factores internos claves para el éxito de la empresa 
2. Se pondera su impacto en la empresa 
3. Se califica el factor de 1 a 4, de acuerdo con los siguientes criterios: 
a. Si la debilidad es importante: 1 
b. Si la debilidad es menor: 2 
c. Si la Fortaleza es menor : 3 
d. Si la Fortaleza es importante : 4 
4. Si el puntaje total de la tabla es menor o igual a 2.5 puntos, existen mayores 
debilidades que fortalezas 
Tabla 23. Análisis MEFI 
Debilidades \ 
Fortalezas 
FACTOR CLAVE PONDERACION CALIFICACION TOTAL 
D1 Experiencia 50% 1            0.50 
D2 Infraestructura 30% 2            0.60 
F1 Diseños 15% 4            0.60 
F2 Atención al cliente 5% 3            0.15 
 100%             1.85 
FUENTE: Loa autores, 2004  
Una vez terminado este análisis, se procede a realizar el mismo proceso con los factores 
externos a la empresa y que influyen en las estrategias a tomar.  
                                                 





Tabla 24. Análisis MEFE 
Amenazas \ 
Oportunidades 
FACTOR CLAVE PONDERACION CALIFICACION TOTAL 
O1 Precios 40% 4            1.60 
A1 Tamaño de la 
empresa 
30% 2            0.60 
A2 Reconocimiento 10% 2            0.20 
O2 Empuje emprendedor 5% 3            0.15 
O3 Presencia nacional 15% 3            0.45 
 100%             3.00 
FUENTE: Loa autores, 2004  
En este análisis, si el puntaje resultante es mayor o igual a 2.5 puntos, existen más 
oportunidades que amenazas. 
Con este resultado, se realizó un análisis DOFA para generar algunas estrategias a seguir 
para el éxito de la empresa.  
La Matriz DOFA que nos sirve de entrada para la generación de estrategias sería:  
Tabla 25. Análisis Matriz DOFA 
  DEBILIDADES FORTALEZAS 
  D1 D2 F1 F2
  Estrategias DA Estrategias FA   
A1 AMENAZAS 
A2 
D1A1;  D2A2;  D2A1;  D2A2 F1A1;  F1A2;  F2A1; F2A2; 





D101;  D102;  D103; D201; 
D2O2;  D2O3 
F1O1;  F102;  F103;  F2O1;
F2O2;  F203; 
FUENTE: Loa autores, 2004  
Para que el análisis de estrategias a seguir no se extienda demasiado, no se generarán veinte 
(20) estrategias, sino únicamente cuatro (4) correspondientes a las columnas DA, FA, DO y 
FO.  
Estrategia DA.  SISDEC debe buscar mejorar la percepción de los clientes y proyectar 
tranquilidad a los compradores en el momento de contratar, SISDEC debe generar una 
encuesta de servicio o un formato de satisfacción de cliente par anexar a aquellas 





La mejora en la infraestructura de SISDEC redundará en la posibilidad de tener una 
capacidad adicional de producción, haciendo que SISDEC pueda buscar mercados más 
grandes y exigentes.   
Estrategia FA.  SISDEC debe aprovechar un alto índice de satisfacción de los cliente para 
buscar referencias que traigan más clientes y poder crecer 
Estrategia DO.  En busca de lograr una presencia nacional, se debe buscar mejorar la 
infraestructura y los recursos con los que cuenta SISDEC (bodega, maquinaria, personal 
directo y personal subcontratado) 
Estrategia FO.  SISDEC debe buscar optimizar los diseños que cumplan las necesidades 
de los clientes al mejor precio. Existe certeza que el cliente adquirirá los productos y 
servicios que le permitan diferenciarse de otras empresas del sector y que al mismo tiempo 
generen ambientes de trabajo agradables.  
 
7.8 RECURSO HUMANO 
SISDEC cuenta en la actualizad con una planta de siete (7) colaboradores, donde tres (3) 
son los socios fundadores y llevan el cargo de Gerente, Subgerente y Jefe de Producción. 
Adicionalmente se cuenta con un (1) asistente comercial, un (1) dibujante y dos (2) 
operarios. La responsabilidad contable, se maneja a través de un contrato con un asesor 
externo que se encarga de llevar al día los libros y estados financieros de la compañía. El 
personal operativo se complementa dependiendo de los trabajos y contratos que se estén 
realizando en el momento para cumplir con los compromisos adquiridos.  
La modalidad de contratación de personal, depende del cargo, a saber: la asistente 
comercial está contratada directamente, la dibujante se contrata en modalidad de prestación 
de servicios y los operarios se contratan por jornal. Esta modalidad permite que SISDEC 
optimice sus procesos y en la medida que se crezca y se consolide la operación, el plan es 
pasar a estas personas a nómina directa con la compañía.  
Debido a que la empresa fabrica muebles de acuerdo con la demanda, se decidió que en el 
momento de que una propuesta se a aceptada, se establezca un contrato bajo la modalidad 
de “jornal” a los operarios necesarios para cubrir la demanda del mismo y evitar así generar 
costos fijos de nomina de empleados en épocas donde no haya demanda suficiente. 
Como se puede observar en el organigrama (Figura 5), SISDEC es una empresa plana, 
donde los tres (3) socios cumplen diferentes labores que son complementarias. El aspecto 
comercial es manejado directamente por la Gerente y la Subgerente, quienes conocen el 







Figura 5. Organigrama SISDEC 
 
Fuente: Los autores, 2004  
Una de las fortalezas de la empresa se basa en la experiencia que los tres (3) socios tienen 
en el sector.  
• Dos (2) de las socias de SISDEC son arquitectas tituladas por la Universidad de 
la Salle, habiendo trabajando por cuatro (4) años consecutivos en el diseño y 
preparación de alternativas de optimización de espacio para los clientes.  
• El tercer socio y quien se desempeña como Jefe de Producción posee una 
experiencia de más de 20 años, la cual será vital en el momento de escoger los 
materiales y proveedores adecuados para lograr productos de excelente calidad, 
con una relación precio/beneficio óptima para el cliente final. 
Para esta organización se han definido los perfiles de cargos, de tal forma que sea fácil 
entender las responsabilidades de cada una de las personas vinculadas a SISDEC y así 





Operativamente SISDEC trabaja por proyecto, distribuyendo la responsabilidad y 
supervisión de los contratos tanto por la Gerente como por la Subgerente. Como se enunció 
anteriormente, la capacitación es un factor clave para el éxito, motivo por el cual, se ha 
detectado que se requiere un mayor conocimiento del área comercial y de ventas para las 
personas que mantienen la relación con los clientes (Gerente y Subgerente) a fin de lograr 
mejorar las ventas. 
Tabla 26. Perfil de cargos 





Destinar dineros para pago de obligaciones de nomina, 
obligaciones parafiscales, pago a proveedores, pagos de 
gastos fijos (arriendos, servicios)
Experiencia en el sector 
de fabricación y 
distribución de muebles, 
minimo de 2 años
Realización de propuestas Comprende el análisis de los requerimientos del cliente, elaboración del diseño y manejo de costos
Manejo de personal Diseño de espacios para amoblamiento
Labor que permite plasmar los requerimientos del cliente 
en diseños especiales que optimicen la utilización del 
espacio
Experiencia en ventas de 
por lo menos 5 años Labor comercial
Comprende el manejo de cliente, cotización, diseño de la 











Empresas o Labor adminstrativa
Destinar dineros para pago de obligaciones de nomina, 
obligaciones parafiscales, pago a proveedores, pagos de 
gastos fijos (arriendos, servicios)
Profesional en Ingeniería 
Industrial o Realización de propuestas
Comprende el análisis de los requerimientos del cliente, 
elaboración del diseño y manejo de costos
Arquitecto con 
experiencia profesional 
de 2 años Diseño de espacios para amoblamiento
Labor que permite plasmar los requerimientos del cliente 
en diseños especiales que optimicen la utilización del 
espacio
Manejo de personal Labor comercial
Comprende el manejo de cliente, cotización, diseño de la 
solución y presentación de propuestas
Elaboración de órdenes de producción
Entregar al Jefe de producción el plan para elaboración 
de productos, de acuerdo con los compromisos 







egresado) Atención al cliente
Hacer labores de recepción de llamadas de los clientes y 
obtener datos principales apra que la Gerente o la 
Subgerente se comuniquen con ellos para atender su 
solicitud
Inclinación por área 
comercial - no es 
necesaria experiencia Archivar papelería
Organizar la correspondencia de y hacia los clientes, 
recibos de pago a proveedores, recibos de pago por 
concepto de servicos, etcétera
Manejo de clientes
Diseño
Utilización de un software de disgramación y diseño que 









Técnico o tecnólogo del 
SENA con experiencia en 
manejo de planta y de 
procesos de fabricación Ejecutar plan de producción
Dar instrucciones a los operarios sobre las labores a 
realizar para producir los productos solicitados por un 
cliente
Experiencia mínima de 4 
años en cargo similares Elaborar plan de mantenimientos de maquinaria
Planear con anticipación los mantenimientos preventivos 
de los equipos de propiedad de SISDEC y que son 
necesarios para la operación de la empresa
Contratación de operarios















Bachiller académico o 
técnico con facilidad 
comprobable de manejo 
de harramienta de mano 
no especializada
Realizar las labores solicitadas por el Jefe 
de producción
Pegado de láminas, lijado, ensamble de piezas, montaje 




Profesional en contaduría Preparación de estados financieros de la 
empresa
Se entregará información relevante para que el Contador 
prepare los estados financieros mensualmente
Asesoría para el pago de impuestos al 
estado
En caso de tener alguna inquietud, esta persona debe 
estar en capacidad de resolver inquietudes de tipo 
contable y fiscal de acuerdo a la ley
CONTADOR (Externo)
 







8  ESTUDIO FINANCIERO 
Este numeral tiene como propósito la elaboración y análisis de los principales estados 
financieros para realizar proyecciones de ventas a 5 años y determinar la viabilidad 
económica de la empresa.  
Dado que SISDEC ya se encuentra en operación, se ha tomado como base para el análisis el 
Estado de Resultados presentado por el contador con corte a mayo de 2004. Posteriormente 
se generan los Balances a Año 0 haciendo una proyección sobre el comportamiento de los 
diferentes rubros para generar un Estado de Resultados más real con datos de 12 meses de 
operación.  
Se estima que las ventas se incrementen en un 12% anual para los años 1, 2, 4 y 5 y para el 
año 3 se toma un incremento en las ventas de 10%.  
Los documentos que se utilizarán como base para el análisis de la empresa son: 
1. Estado de Resultados con corte a Mayo de 2004 (2 meses de operación). 
2. Estado de Resultados proyectado. 
3. Flujo de Caja proyectado. 
4. Balance General proyectado. 
Las cuentas presentadas en los diferentes estados Financieros se basan en la clasificación 
que de ellas existe en el PUC (Plan Único de Cuentas).  
Como notas especiales se tienen: 
• La empresa se financia con capital propio, no hay obligaciones bancarias para el año 
cero. 







Tabla 27. Estado de Resultados SISDEC. Corte a Mayo 2004 (en pesos colombianos) 
INGRESOS COL $ COL $
OPERACIONALES 7.653.068,00$       
CONSTRUCCIONES 7.653.068,00$       
ACONDICIONAMIENTO DE EDIFICIOS 7.653.068,00$        
AJUSTES POR INFLACION 86.400,00$           
CORRECCION MONETARIA 86.400,00$           
PATRIMONIO 86.400,00$            
TOTAL INGRESOS 7.566.668,00$       
GASTOS
OPERACIONALES DE ADMINISTRACION 200.000,00$          
HONORARIOS 200.000,00$          
ASESORIA CONTABLE 200.000,00$           
OPERACIONALES DE VENTAS 4.376.036,00$        
IMPUESTOS 79.000,00$           
INDUSTRIA Y COMERCIO 79.000,00$            
ARRENDAMIENTOS 720.000,00$          
CONSTRUCCIONES Y EDIFICACIONES 720.000,00$           
SERVICIOS 2.029.647,00$       
TELEFONO 274.707,00$           
TRANSPORTE FLETES Y ACARREOS 80.000,00$            
MANO DE OBRA 1.674.940,00$        
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 91.900,00$           
MAQUINARIA Y EQUIPO 79.900,00$            
EQUIPO DE OFICINA 12.000,00$            
ADECUACION DE INSTALACIONES 20.520,00$           
REPARACIONES LOCATIVAS 20.520,00$            
DIVERSOS 1.434.969,00$       
ELEMENTOS DE ASEO Y CAFETERIA 4.500,00$              
UTILES PAPELERIA Y FOTOCOPIAS 1.221.440,00$        
TAXIS BUSES 87.500,00$            
CASINO Y RESTAURANTE 63.400,00$            
OTROS 58.129,00$            
NO OPERACIONALES 70.707,00$           
FINANCIEROS 65.980,00$           
GASTOS BANCARIOS 65.980,00$            
GASTOS EXTRAORDINARIOS 227,00$                
IMPUESTOS ASUMIDOS 227,00$                 
GASTOS DIVEROS 4.500,00$             
OTROS 4.500,00$              
TOTAL EGRESOS 4.646.743,00$       
COSTO DE VENTAS
COMPRAS 3.757.554,00$       
DE MERCANCIAS 3.760.808,00$       
DE CONTADO 2.094.593,00$        
A CREDITO 1.666.215,00$        
DEVOLUCIONES REBAJAS Y DESCUENTOS 3.254,00$             
DESCUENTOS 3.254,00$              
TOTAL COSTO DE VENTAS 3.757.554,00$       
PERDIDA DEL EJERCICIO -837.629,00$         





Se suscribe un préstamo de libre inversión a cinco años por $33.000.000, en el año uno para 
la compra de una bodega de $40.000.000, a una tasa de 29.08% efectivo anual. Se abonan 
como cuota inicial $7.000.000. 
Para el cálculo de la tasa anual se utilizó un promedio del mercado financiero ofrecido para 
préstamos de libre inversión. 
La siguiente tabla muestra la amortización: 
Tabla 28. Tabla amortización anual préstamo (en pesos colombianos) 
Año Saldo inicial Valor cuota Amortización Interés
1 33.000.000,00$   13.311.045,62$   6.600.000,00$     6.711.045,62$     
2 26.400.000,00$   11.999.568,11$   6.600.000,00$     5.399.568,11$     
3 19.800.000,00$   10.761.675,47$   6.600.000,00$     4.161.675,47$     
4 13.200.000,00$   9.600.739,15$     6.600.000,00$     3.000.739,15$     
5 6.600.000,00$     8.519.280,00$     6.600.000,00$     1.919.280,00$     
Total 54.192.308,35$   33.000.000,00$  21.192.308,35$   
Fuente: Los autores, 2004 
 
Con este préstamo se espera tener una bodega propia que permita hacer las adecuaciones 
necesarias para cubrir las necesidades de producción.  
El valor de los intereses causados son presentados en los balances proyectados como 
intereses bancarios en los Estados de Resultados y como obligaciones financieras en el 
Balance General. 
Es de anotar que el mercado de préstamos de la Banca es bastante desproporcionado, 
puesto que las tasas de interés de captación para CDTs rondan los 8 puntos, mientras que 
las de préstamos otorgados llegan fácilmente a 30% lo que baja el incentivo de las PYMEs 
por tomar préstamos y por lo tanto para la creación de empresas cuando se depende de un 







Tabla 29. Estado de Resultados Proyectado (en pesos colombianos) 
 





Tabla 30. Flujo de Caja Proyectado 
Flujo de caja Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Saldo inicial 287.324,00$            24.866.193,12$       2.588.501,80$         17.046.689,79$       22.983.286,12$       31.014.150,86$       
Ingresos a caja
Ingresos 67.894.624,12$       51.525.415,33$       83.000.152,34$       77.117.058,22$       82.515.165,09$       87.181.972,22$       
Subtotal ingresos a caja 68.181.948,12$       76.391.608,45$       85.588.654,14$       94.163.748,00$       105.498.451,21$     118.196.123,08$     
Salidas de caja
Compra de mercancias 33.817.986,00$       36.523.424,88$       39.859.478,57$       43.845.426,42$       48.229.969,07$       53.052.965,97$       
Compra bodega -$                         7.000.000,00$         -$                         -$                         -$                         -$                         
Costos variables 2.120.656,00$         2.290.308,48$         2.519.339,33$         2.771.273,26$         3.048.400,59$         3.353.240,65$         
Costos y gastos fijjos (contado) 7.204.416,00$         7.780.769,28$         8.558.846,21$         9.414.730,83$         10.356.203,91$       11.391.824,30$       
Pago gastos financieros 172.697,00$            6.897.558,38$         5.604.732,14$         4.387.355,90$         3.248.987,63$         2.192.353,33$         
Pago obligaciones financieras -$                         13.311.045,62$       11.999.568,11$       10.761.675,47$       9.600.739,15$         8.519.280,00$         
Subtotal salidas de caja 43.315.755,00$       73.803.106,64$       68.541.964,36$       71.180.461,88$       74.484.300,35$       78.509.664,25$       
Saldo final 24.866.193,12$       2.588.501,80$         17.046.689,79$       22.983.286,12$       31.014.150,86$       39.686.458,82$        
Fuente: Los autores, 2004  
 
Tabla 31. Balance General Proyectado 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ACTIVOS COL $ COL $ COL $ COL $ COL $ COL $
Caja 287.324 24.866.193 2.588.502 17.046.690 22.983.286 31.014.151
Bancos 6.075.207 982.055 4.629.460 532.528 1.207.920 677.918
Deudores clientes (CxC) 2.847.560 989.267 2.274.694 1.647.560 842.360 1.147.560
Anticipos de Impuestos y 
contribuciones 1.035.890 660.197 1.930.085 1.099.601 900.543 1.035.000
Inventarios 27.323.339 1.085.182 2.664.277 1.398.524 1.120.137 979.502
Inversiones 0 8.534.588 4.173.289 1.841.858 764.107
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 37.569.320 28.582.894 22.621.606 25.898.192 28.896.104 35.618.238
Edificios (Bodega) 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000
Depreciación Edificio -2.000.000 -2.000.000 -2.000.000 -2.000.000
Maquinaria y Equipo 4.698.490 4.886.430 6.794.186 5.198.331 5.047.735 5.093.463
Equipo de Oficina 1.725.150 1.794.156 3.164.028 1.932.168 2.587.725 2.398.252
Equipos de computación y 
comunicación 1.837.800 1.837.800 4.305.336 2.058.336 2.356.700 2.087.504
TOTAL ACTIVOS FIJOS 8.261.440 48.518.386 52.263.550 47.188.835 47.992.160 47.579.219
TOTAL ACTIVOS 45.830.760 77.101.280 74.885.156 73.087.027 76.888.264 83.197.457
PASIVOS
Proveedores (CxP) 2.607.106 2.815.674 3.024.243 3.114.970 4.582.216 8.477.770
Costos y Gastos por pagar 235.814 254.679 273.544 281.751 2.324.013 3.405.016
Retención en la fuente 42.647 46.059 49.471 50.955 58.598 373.247
Impuesto de industria y comercio 79.000 85.320 91.640 94.389 108.548 135.684
Obligaciones financieras 0 33.000.000 26.400.000 19.800.000 13.200.000 6.600.000
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2.964.567 36.201.732 29.838.898 23.342.065 20.273.374 18.991.718
PATRIMONIO
Aportes sociales 18.000.000 18.000.000 18.000.000 18.000.000 18.000.000 18.000.000
Utilidad del ejercicio 24.866.193 22.899.547 27.046.258 31.744.962 38.614.890 46.205.739
TOTAL PATRIMONIO 42.866.193 40.899.547 45.046.258 49.744.962 56.614.890 64.205.739
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 45.830.760 77.101.280 74.885.156 73.087.026 76.888.264 83.197.457  





8.1 INDICADORES DE LIQUIDEZ 
Muestran la relación entre los recursos que se pueden convertir en disponibles y las 
obligaciones que se deben cancelar en el corto plazo. 
Tabla 32. Indicadores de liquidez 
Razon corriente Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Activo Corriente / Pasivo Corriente 12,67        0,79         0,76         1,11         1,43           1,88          
Prueba Acida Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
(Activo Corriente-Inventario)/ Pasivo 
corriente 3,46           0,76           0,67           1,05           1,37           1,82           
Rotación activos Corrientes Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
(Ingresos operacionales / Saldo 
promedio activo correinte)
 Veces 1,83           2,70           3,82           3,67           3,68           3,35           
Dias 196,36      133,39     94,26       98,10       97,73         107,56      
Rotación de inventarios Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Costo de mercancía vendida / Saldo 
promedio inventarios
 veces 0,69           18,76         8,41           17,61         24,19         30,43         
días 521,79      19,19       42,83       20,44       14,88         11,83        
Rotación cuentas por pagar 
proveedores Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Compra mercancias a credito / Saldo 
promedio CxP proveedores
 veces 5,75           5,75           5,89           6,29           4,70           2,80           
días 62,59        62,59       61,11       57,22       76,52         128,71      
Ciclo de conversión Efectivo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Rotación cuentas por cobrar + 
Rotación de inventario - Rotación 
CxP proveedores - en días 459,20       (43,40)        (18,28)        (36,79)        (61,64)        (116,88)       
Fuente: Los autores, 2004 
 
La empresa tiene suficientes fondos para cubrir sus obligaciones de corto plazo, puesto que 
la razón corriente y la prueba ácida arrojan indicadores positivos. 
Se debe reforzar en el manejo de inventarios para reducir la rotación de los mismos, que 
afectan el índice de rotación de activos corrientes. 
El tiempo promedio de pago a proveedores tiene un indicador muy alto, lo que puede 






8.2 INDICADORES DE RENTABILIDAD 
Miden la efectividad de la administración de la empresa para controlar los costos y gastos, 
y de esa manera convertir las ventas en utilidades. 
Tabla 33. Indicadores de rentabilidad 
Margen de utilidad bruta Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad bruta / ingresos Netos 
Operacionales 50,40% 52,19% 53,43% 53,44% 54,28% 55,11%
Margen de utilidad Operacional Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad operacional / ingresos Netos 
Operacionales 86,46% 86,94% 87,18% 87,18% 87,41% 87,63%
Margen de utilidad neta Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad neta / ingresos Netos 
Operacionales 36,10% 29,68% 31,30% 33,40% 36,28% 38,76%  
Fuente: Los autores, 2004 
Todos los indicadores muestran un comportamiento positivo en cuanto a la rentabilidad de 
la empresa, lo que permite acceder a nuevas inversiones y mostrar respaldo ante la solicitud 
de nuevos créditos. 
 
8.3 INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO 
Mide el grado y de que forma participan los acreedores dentro del financiamiento de la 
empresa. 
Tabla 34. Indicadores de endeudamiento 
Indice de endeudamiento Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Pasivo Total / Activo Total 6,47% 46,95% 39,85% 31,94% 26,37% 22,83%  
Fuente: Los autores, 2004 
El endeudamiento de la empresa es bajo para el año 0, lo que se demostró en los estados 
financieros, ya que sólo se ha recurrido a un préstamo que se causó en corto tiempo sin 
generar inconvenientes. 
El incremento en el nivel de endeudamiento, se debe a la obligación bancaria contraida para 
la compra de la bodega en el año 1, y disminuye año a año, hasta pagar por completo la 







El mercado mantendrá empresas que son flexibles, que actúen inteligentemente y con 
rapidez. Empresas que se orienten al aprendizaje continuo. Empresas que se enfoquen en el 
mercado exterior y que estén abiertos a aprender del mercado, de los colegas, de los libros y 
de la gente. 
La reciente noticia del TLC, con Estados Unidos, crea grandes retos para los nuevos 
empresarios. Deben analizarse los pros y los contras que afectará el mercado en el que se 
está involucrado.  
Como aspecto a favor tendremos el acceso preferente al mercado de Estados Unidos, y la 
integración al sistema de compras públicas del gigante del norte.  
En contra aparece la capacidad de concretar negocios en un clima de alta competencia, con 
competidores de gran tamaño y que tienen grandes avances tecnológicos involucrados en 
sus procesos y productos. Adicionalmente debe intentar mantener el mercado local 
La competencia local no va ser sólo por precio, sino por calidad y por el factor 
diferenciador en el producto. Es necesario determinar nichos de mercado especializados. 
Las pequeñas empresas deben asociarse, pues competir en forma individual puede hacerlas 
desaparecer. En un mundo global, los que compiten no son las empresas ni los países,  sino 
los sectores industriales. 
Es importante también mantenerse actualizados a través de visitas a eventos internacionales 
y de tecnología así como a otras PYMEs que se destaquen por haber mantenido su 
presencia en el mercado y seguir siendo competitivas en economías que ya incluyen 
tratados de libre comercio para aprender de ellas. 
Hacer un análisis estratégico del nuevo mercado y definir la posición de mercado que se 
quiere obtener, la forma en que se va a competir, el factor diferenciador de la empresa, la 
propuesta de valor. los objetivos a corto  y mediano plazo y cómo se van a medir permitirán 
a la empresa enfrentar los grandes cambios que introduce un TLC. 
Después de realizar el plan de negocios sobre la empresa SISDEC, en el cual se incluyeron 
los estudios de mercado y de competencia, estudio técnico, estudio administrativo y estudio 





En el transcurso de la elaboración del presente trabajo, se inició la operación de SISDEC, 
sin tener la certeza sobre la viabilidad de la empresa. Afortunadamente los diferentes 
análisis realizados permiten establecer, que el mercado es apto para su constitución y 
operación. 
Existen barreras de entrada muy fuertes impuestas por las empresas ya constituidas y 
afianzadas, sin embargo, SISDEC debe enfocar sus esfuerzos a atrapar mercado de 
empresas del mismo tamaño y llegando a un nicho que le permita obtener experiencia y 
reconocimiento. 
La vida transcurre y no se detiene, SISDEC debe evaluar constantemente su salud 
financiera mediante la evaluación de los estados financieros y sus indicadores. 
Todo este análisis arroja como conclusión que SISDEC es una empresa viable, y que su 
éxito depende de que los supuestos utilizados se cumplan. Es compromiso de la Gerencia la  







Hacer análisis continuos de indicadores de gestión en asesoría constante del contador. 
Evaluar continuamente la visión, misión y objetivos estratégicos para adecuarlos al 
mercado cambiante y verificar el cumplimiento de los mismos. 
Iniciar un proceso de organización de procesos internos que permita que SISDEC logre una 
certificación ISO, lo que abrirá nuevos espacios de contratación con el estado y empresas 
particulares que tienen este punto como exigencia de proveedores. 
Elaborar periódicamente análisis de las tendencias actuales en diseño de muebles de oficina 
abierta, para incorporarlas en la medida de lo posible en el portafolio de productos, y 
mantener así una renovación constante e innovaciones en el sector. 
Asistir a eventos especializados a nivel nacional e internacional, como ferias, encuentros 
del sector de muebles, exposiciones y demás, donde se tenga contacto con el estado del arte 
de la oficina abierta. 
En el momento, la tendencia moderna está orientada a abrir los espacios a través de 
divisiones de vidrio y la utilización de la madera y el metal en los muebles, se recomienda 
evaluar esta nueva línea y hacer el análisis de fabricación y costos, para incorporarlos en el 
portafolio de servicios. 
Se debe evaluar constantemente el mercado para hacer frente a nuevos retos competitivos 
como el TLC, que puede ser favorable para empresas grandes del sector y para aquellas 
innovadoras con enfoque de globalización. 
Es importante que la filosofía de la empresa sea difundida a sus colaboradores, para generar 
pertenencia y compromiso entre todos los empleados, y generar así un alineamiento con la 
gestión de la parte administrativa. 
Se recomienda a los niveles directivos ampliar su perfil administrativo mediante 
capacitación a nivel empresarial, para fortalecer su amplio conocimiento especializado y 
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Anexo A. Comparativo de Ventas y Compras CIIU 361 y 3612 a 
nivel nacional y Bogotá 
 









País Exterior País Exterior Total País Exterior
3612 57 159.891.739 91.740.642 34.123.782 13.570.656 3.480.357 13.811.229 3.165.073 70.551.016 62.074.218 8.476.798
361 291 622.283.167 429.416.489 123.384.641 41.210.707 3.541.540 16.161.013 8.568.777 274.645.233 246.536.271 28.108.962
Fuente: DANE Encuesta Anual Manufacturera Colombia









País Exterior País Exterior Total País Exterior
361 105 225.157.510 156.826.829 44.559.042 18.034.688 47.989 1.796.881 3.892.081 93.296.292 85.306.998 7.989.294
Total Bogotá 2184 16.978.576.852 12.126.985.986 2.312.955.487 2.143.313.699 100.367.156 230.537.565 64.416.959 7.439.443.883 4.499.460.367 2.939.983.516
Fuente: DANE Encuesta Anual Manufacturera Colombia
(a) Incluye ventas materia prima sin transformar














País Exterior País Exterior Total País Exterior
% ciiu 3612/ciiu 361 19,59% 25,69% 21,36% 27,66% 32,93% 98,27% 85,46% 36,94% 25,69% 25,18% 30,16%
% ciiu 361bogota/nacional 36,08% 36,18% 36,52% 36,11% 43,76% 1,36% 11,12% 45,42% 33,97% 34,60% 28,42%
% ciiu 361/total bogota 4,81% 1,33% 1,29% 1,93% 0,84% 0,05% 0,78% 6,04% 1,25% 1,90% 0,27%
Fuente: Los Autores, 2004
Ventas netas productos 
fabricados por el 
establecimiento (a)
Ventas netas productos no 
fabricados por el 
establecimiento
Compra Materia prima materiales y 
empaques
Comparativos Nacionales
Ventas y Compras realizadas en el País y en el exterior
según grupos y clases industriales  (en miles de pesos)
Total Nacional a 2001
Ventas netas productos fabricados por el 
establecimiento (a)
Ventas netas productos no fabricados 
por el establecimiento Compra Materia prima materiales y empaques
Ventas netas productos fabricados por el 
establecimiento (a)
Ventas netas productos no fabricados 































Temporal ( c 
)
3612 57 2.192 1.698 273 15.779.471 10.135.148 148.990.159 78.760.871 70.229.318 -2.599.439
361 291 12.576 7.475 2.992 64.426.610 40.681.879 589.790.196 304.921.871 284.868.325 -9.533.298





















Temporal ( c 
)
% ciiu 3612/ciiu 361 19,59% 17,43% 22,72% 9,12% 24,49% 24,91% 25,26% 25,83% 24,65% 27,27%
Fuente: Los Autores, 2004
(a) Incluye propietarios, socios familiares, personal permanente y temporal contratado directamente o a través de empresas
(b) Promedio año
(c) Promedio año temporales contratados directamente
(d) Sueldos y salarios de personal permanente o contratado directamente
(e) Aportes patronales a ISS, SENA, ICBF, cajas compensación, sistema de salud, fondo de pensiones
(f) No incluye impuestos indirectos
(g) No incluye valor revaluación activos efectuada en el año, ni ajustes por inflación
(h) Revaluados a diciembre 2001
Comparativo Información Administrativa
Variables principales
según grupos y clases industriales  (en miles de pesos)










Anexo C. Comparativo consumo intermedio CIIU 361 y 3612 a 






















y equipo Servicios Públicos
3612 57 78.760.841 66.257.967 824.085 396.615 6.699.210 1.881.808 1.146.333 103.020 341.560
361 291 304.921.871 265.857.961 6.495.965 1.151.979 14.349.772 7.853.074 4.494.778 412.514 1.722.227





















y equipo Servicios Públicos
361 105 104.902.926 90.889.866 2.066.945 370.192 4.502.443 2.818.488 1.999.604 123.915 716.070
Total Bogotá 2184 8.400.696.235 7.396.372.051 162.111.331 88.630.636 315.523.984 245.007.268 46.988.869 25.454.491 61.814.072
Fuente: DANE Encuesta Anual Manufacturera Colombia
(a) Diesel, oil, etc
(b) Incluye trabajadores a domicilio
(c) Accesorios y repuestos consumidos





















y equipo Servicios Públicos
% ciiu 3612/ciiu 361 19,59% 25,83% 24,92% 12,69% 34,43% 46,69% 23,96% 25,50% 24,97% 19,83%
% ciiu 361bogota/nacional 36,08% 34,40% 34,19% 31,82% 32,14% 31,38% 35,89% 44,49% 30,04% 41,58%
% ciiu 361/ total bogota 4,81% 1,25% 1,23% 1,28% 0,42% 1,43% 1,15% 4,26% 0,49% 1,16%
Fuente: Los Autores, 2004
Comparativo Consumo Intermedio
Bogotá D.C., 2001
Valor componentes consumo intermedio
según grupos y clases industriales  (en miles de pesos)



























ANKAR DESIGN LTDA 15 1999 334 592 119 135 673 800 113 8
ARCHIVOS FUNCIONALES & OFICINAS EFICIENTES ZZETA LTDA 15 1995 174 96 355 27
ARQUITEXTURAS INSTALACIONES CON ASESORIA TECNICA LTDA 1990 182 281 73 111 852 1227 39 37
ARTEFACTOS TECNICOS LTDA - ARTEC 13 1983 91 91 47 47 159 159 2 2
ASOCIADOS VALLEJO SEADE AVS LTDA 20 1986 690 823 487 689 1573 1461 117 84
BRITANIA MODULAR LTDA 40 1992 295 381 128 161 746 896 26 26
C LEMHAAM MUNOZ MORENO HERMANOS Y COMPAÑIA S EN C 11 1985 252 254 206 206 93 122 8 4
COMPAÑIA ANDINA DE MUEBLES METALICOS LTDA 1968 147 164 124 144 156 197 13 16
COMPUMUEBLES 1984 2901 3549 1710 2149 5138 6342 60 12
CONFORTMETALICOS LTDA 1997 157 157 102 102 114 114 31 31
DIAZ JIMENEZ JOSE JOAQUIN 40 1984 844 844 683 683 1057 1057 78 78
DIMABRI LTDA 15 1998 155 57 384 38
DISARCHIVO LTDA 60 1983 2030 1558 819 1154 2219 2579 52 25
DISTRIBUIDORA DE MUEBLES ROMERO LTDA 10 1978 256 186 220 163 163 274 9 12
EZGO STUDIO S A 2002 230 131 113 -98
FAMOC DEPANEL S.A. 62 1972 11396 11396 6339 6339 7701 7701 -338 -338
FERPABBY Y CIA LTDA 10 1983 137 142 110 109 272 180 20 23
FORMAS DE MADERA S A 82 1983 1.595 1309 591 1.846 1946 -76
GRUPO O Y G LTDA 45 1992 1031 858 416 463 1464 1489 17 15
H & D OFIMAGEN LTDA 21 1996 335 502 67 116 490 696 28 27
HERRACOR G Y M LTDA 4 2000 175 220 33 61 311 348 15 28
HERRAJES Y ACCESORIOS DE ACERO LTDA 2000 612 612 236 236 0 0 0 0
HIMHER Y COMPAÑIA LTDA 50 1978 1676 2246 1401 1901 1422 1119 76 71
IMMUGON Y CIA LTDA 15 1987 687 729 530 0 443 0 187 0
IMPOMUEBLES LTDA 46 1997 263 263 81 81 836 836 0 -4
INDUCATO LTDA 2 1974 130 130 51 51 132 132 35 35
INDUMARAL LTDA. 25 1981 654 692 455 482 578 674 28 14
INDUSTRIAL DE MADERAS BAYONA HNOS LTDA 8 1984 184 197 170 189 214 263 10 12
INDUSTRIAL DE MADERAS BAYONA SARMIENTO LTDA 2 1996 89 89 58 58 52 52 3 3
INDUSTRIAS LEXUS S.A. 19 1989 489 426 125 145 932 775 17 -109
INDUSTRIAS METALICAS CRUZ 1997 494 581 195 275 981 1319 70 64
INDUSTRIAS MILAN LTDA 5 1989 224 224 138 138 478 478 12 12
INDUSTRIAS PELAEZ INPEL LTDA 17 1985 462 462 145 145 970 970 40 40
INDUSTRIAS TECA LTDA 8 1981 79 79 40 40 102 102 6 6
KASSANI DISEÑO S A 42 1985 1841 2193 752 904 2384 3585 7 116
MADEMUEBLES DE COLOMBIA LTDA 1999 79 79 0 0 0 0 0 0
MAYORGA CUBILLOS JOSE MANUEL 8 1982 285 285 262 262 191 191 34 34
MODERLINE S A 1997 382 619 96 151 1144 1552 414 51
MODULARES SUPER OFFICE & CIA LTDA 2003 500 500 0 0
MODULOR 1995 103  94  426  62  
MUEBLES KAFFEL LTDA 63 1992 3451 3560 1852 1968 6936 5882 88 79
MUEBLES PARA OFICINA NEXUS LTDA 50 1996 1173 1173 548 548 2391 2391 73 73
MUEBLES REZZIO S A 16 2002 211 154 93 2
MUEBLES RODAMIENTOS RAP LTDA 25 1975 442 421 362 0 581 0 46 0
MUEBLES Y ARTE LTDA 2001 268 37 49 6
MYSI LTDA MONTAJES Y SERVICIOS INTEGRALES LTDA 24 1992 971 1408 277 271 2219 3004 25 26
OFIARCHIVO LTDA 20 1998 427 503 64 165 878 733 59 21
OMEGA ENCHAPES Y SERVICIOS E A T 1998 833 833 252 252 2375 2375 95 95
OPEN LINE LTDA 13 1995 199 201 17 41 372 626 10 43
PROVEEDORES DE BIBLIOTECAS LTDA 12 1982 166 158 136 111 234 451 11 23
RAMIREZ HEREDIA BLANCA MARIA 5 1999 213 213 136 136 392 392 37 37
SISTEMAS MODULARES DE OFICINA S.A 22 1992 2212 1682 682 325 2263 2635 14 -274
SOLINOFF LTDA SOLUCIONES INTEGRALES DE OFICINA 102 1991 2624 3348 1366 1505 5329 5760 286 30
SUMINISTROS PARA ARCHIVO SU ARCHIVO LTDA 35 1985 1339 1568 1071 1198 1285 1331 71 74
TECNICA ALEMANA ASESORIAS LTDA TECAL LTDA 1978 205 219 91 103 8 9 2 5
TEKNOLINEÖ S A 25 2001 217 92 160 -37
VIALAMBRE LTDA 10 2001 519 72 1171 46
ZEA CASAS JOSE RICARDO 1985 1010 1010 728 728 304 304 51 51
Promedios 26 1990 937 908 492 473 1238 1190 44 11
Fuente: Directorios Net Ltda. Banco de datos 2002
























































































Anexo H. Aprobación facturación ante la Dirección de 
Impuestos DIAN 
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